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|| مکنبة الملك ففد الوطنية 








|الوضوع لی 


Jas |‏ الأول 
التخطیط في العمل هو الخطوۃ الاولی نحو النجاح ..... عه ۲۳۰ 
الفصل الثاني 
مکونات خطة العمل ... ER ۸ A he‏ ۸ : پا A‏ ( ۱۵ 


الموسسة (المشروع) کی e‏ وق چو ین اقب یر ا سا ہے کن 
المصل الرابع 
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en >‏ ¢ سد 

خطوات تطوير المؤسيسية یم یی یڑ AAA‏ نہ مہ وی بے WM‏ 
المصل السادس 

۷۵ یرون قن مهم‎ AMARE kak SAS EE SGD CERNE aber ۹4ء جاک‎ A, ICAA, لھا‎ ds Ll! السوق وحاله‎ 
اله السا‎ 

لمصل >( 


۱ ۱ e " 016 hey! 
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ES y‏ خطة العمل لانطلاقة ناحجة 








الفصل التامن 

TUI نہیں‎ a OA AR و امحازقات کچ ھبس‎ yo al! 
اللحق‎ 

الوتائق والمستندات التي يجب أرفافها مع خطة العمل TA‏ ۳۳ 
ا مرا جع 011 52011111500 71 -- e veneer )/)۸۸1۸۸1۸.-0 HERE‏ ۹:۱۰ 


۳۳۷ 
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eo‏ أهداف وإستراتيحيات المشروع. 


% الفکرۃ الافتصادیة ومزاياها. 

ee‏ أوضاع السوق ومدى المنافسة. 

م الخطوات التالية وهيكلية المؤسسة. 

% مخططات حجم التعاملات والنتائج وطرق التمويل والتسدید. 


و یجب ان سمحور جميع الخطط حول !9 Lic‏ المعلنة لتطوير المشروع 
وفواه ومزاياه دون إهمال المخاطر وعوامل المجازفة. 


کی agai‏ خطة العمل قى a all‏ بشکل جید: تقیم فكرة المشروع 


إيجابياً. عليك أن تعلم أولاً:ماءهلئ الأمور التي تعول عليها البنوك 








۳-۱ مھمات Alas‏ العمل: 

إن لخطط العمل 1395 محورياً بتأسيس المشاريع وإنجاحها. وبها 
تحدد العوامل الأساسية للنجاح الستقبلی؛ لذا وجب أن يعطى الإعداد 
الشامل والمعمق لهذه الوثيقة غاية الاهتمام والاولوية. 





عمل أو مشروع جديد . 








پمکن بحسين وتطوير فک المشروع خطوة 4 خطوةٌ. 
٭ تجبر خطة العمل المشاركين بتأسيس المشروع على الاتفاق على 
أهداف محددة و استراتیجیات واضحة. وعلى الاجراءات الواحب 
اتخاذها. حیث تکون الخطة ST AT‏ 435 والزاما للمشارکین 
من طرح الاهتمامات والأحلام الخيالية بالنجاح الزعوم. 
سیتم مع خطه العمل تطوير الاجراءات وخطط الشروع التي 
ستکون فی الستقیل دلیل العمل اليومي للاذارة والعاملین. 
٭ ستکون هذه الخطة آداة مقارنة فى الستقبل. da yal‏ ما كان 
مخططا ممترضا وما Mao as‏ ومن ای الهامة لكل مؤسسة 
معرفة ما ادا کان الخطط كناك JU‏ التکالیف والتمویل واقعية 
ام لا. وان وجدت تفاوتات كبيرة. فیجب معرفة الأسباب ونقاط 
الضعف فى المشروع. 


عليك اذا أن تستفل خطة العمل. للتفکیر بعمق بتطلعات مشروعك 
للتساوّل بدقة عن کل صغيرة وکبیرة. ستجد فى هدا الکتاب الکتیر 
من النقاط الهامة. التي ریما لم تخطر لك على بال. 





4 
e? 


Y‏ تمويل دون خطه عمل: 


تعد خطة العمل شرطاً لازماً. لابد منه للحصول على ما يلي: 





وعناية كبيرة للشكل الخارجی. وعلى الأخص الهيكلية الشاملة 








yy‏ ين خطة العمل لانطلافه ناحجة 


اردنا a O EPA‏ العمل أن تبدو فى الوافع 
a baie‏ کور اکر له A ld‏ و ھا dica‏ 
الكتاب. وهی التى ستريط بسن الأمور النظرية والعملية. 


مر 


ملا حظات: 

4# تتوجه خطة العمل بالدرجة الأولى إلى صاحب القرار الذي لديه 
خبرة واسعة بالامور التجارية والمبيعات. كما يجب أن تكون سهلة 
الفهم للذين ليست لديهم آية خبرات تقنية . 

# يفضل أن تتحاشى التفاصیل,الفنیة الكثيرة. 

٭ ركز بالمقابل على عرض واضح للمزایا الدعائية والفرص التجارية 
والافتصادية وحاله السوق AR‏ المستقيلية للمشروع. 

٭ اذكر الهام الأساسية والفرص والمخاطر كاملة لکن بإيجاز. تکفی 
فی العادة تاين صفحة (ماعدا اللاحق). ركز فقط على الأموز 
الاساسیة. 

# يحب آن تکون خطة العمل مقنعة بمحتواها وطريقة |عدادها. 

# حافظ على الحقائق والوضوعیة:؛ GY‏ السرد البالغ به جدا سیبدو 
کالنصوص الدعائية وغير جدير بالتصدیق. مع الاشارة إلى نقاط 
da da‏ لی EEE‏ 

# استخدم خطة العمل كأداة لقيادة المشروع وإدارته داخلياً. 

# يجب أن تطور خطتك للصمل مع مرور الزمن. أي أن تبلورها 
وتمنحها مزيداً من الدقة باستمرار. 

«e‏ قدم خطتك في المحادثات مع الجهة مانحة التمويل. بحرفية ومهارة 


اھ ہہ 


و دمه . 


خطة العمل لانطلاقة تاححة ie‏ 











# يجب أن تبدو خطة العمل وكأنها سبيكة من الذهب الخالص. وان 
کان قد شارك باعدادها عدة آاشسخاص. فيجب أن یقوم شخص 
و احد بالصياغة النهائية والتفسیق بين الأجزاء الختلفة. سواء من 
حیث العمق أو طريقة العرض . 

e‏ اختیر خطتك للعمل. ودلك بعرض ها على بعض معارقك أو 
الختصی الخبراء. وناقش معهم تفاصیل الشروع وتطلعاتك 
المستقبلية. 





الی العدید من الاسئلة والاستفسارات: لد | عليك آن تکون Ss‏ 8 
بصياغة الوجز, فتعبر عن نفسك JO‏ دقة وایجاز. وتذكر أن عليك أن 
تثير اهتمام القاری فى هذه الرحلة. 


يجب أن یحتوی هذا الوجز على النقاط التالیه: 





36 عوامل النجاح: ان شرح مزايا فكرتك التحار ds‏ وأين تكمن آهم الناقع 
الدعائية. وعرج على الزایا التی فنها ll‏ وغل 
اهليتك الشخصیه للادارة. 





# أهداف المشروع: وضح الخلفيات والأهداف وراء إمكانيات توسع 
المشروع وتطويره واشرح رؤى.هذا المشروع وآفاقه مع كونك واقعیا 
ومتفائلاً في آن معا 

٭ حجم الأهداف الاقتصادیة والتمویل اللازم: ala‏ على شکل بيانات 
محددة. حجم رفم المعاملات المتوقع ومقدار .الربخ الدی تسعى 
إليه. ومبلغ التمویل اللازم لتحقیق الفكرة. 





٭ ما هی الأهداف التي وضعتھا لنفسكة 
eo‏ کد a‏ ستصل en,‏ هد ه الا هداف (اذکر خطوات محدد )9 





الدخل الی الخطة أو الوصف و 2 (العنوان) امو >39 ¡de‏ الفلاف. 


# اكتب هذا الموجز فی النهاية. أي بعد أن تنتهي من وضع بقیه 








# زيادة في الرحلات المتكاملة ) شاملة JS‏ شيء). 
# زيادة کبیرڈ ھی رخلات:الطیران (.سفر SUL‏ 3 فقط). 





يحتمل أن يصل حجم الأعمال مع هذا العرض المنفرد. وعلى المدى 





خطة العمل لانطللافهة نا ححه 


Bd, | 





أن يعلم فیما إن كنت ستقدم هذه الخدمات بمضردك ام أن لديك 


شريكاً متضامناً. وما على الزبون أن يدفع لقاء ذلك. 

وان كنت ستأتي على ميزات تقنية فنية. فيجب أن تأخذ دوما 
ine‏ الاعتبار أن الصرفیین لیسوا iy‏ تحاش الصطلحات 
التقنية العقدة. وحاول أن تستخدم التعبیرات الواضحة والفهومة من 
قبل الجمیم. کذلك يجب اق تختصر ما امک من الشروحات 
Asa is‏ 


Lal‏ 96 حالة 52d!‏ القائمة التی a‏ بتطوير منتج حدید ı‏ ومن 
أجله تعد ia e ls‏ لهذا 
المولود الجدید . اشرح مثلاً مبلغ التعاملات ومقدار الزبح الذی تطمہ 
إليه. والأهمية.الإستراتيجية لهذا المنتج۔الجدید بالنسبة لو سستك. 
شرح | لخدمات | cpt‏ تقدمها: 

ان كنت ستقدم خدمات معینة؛ فعليك أن تشرح بدقة تفاصیل هزه 
الخدمات وآلية عملها. واشرح أيضاً بالتفصیل كيف ستقدم هذه 
الخدمات وما ھی الأجهزة Steal,‏ النى دحتاحها لد لك . 
منفعة العملاء ( الزبائن) والميزات التنافسية: 

لا يمكن للفكرة التجارية أن تكون ناجحة الا إن كان المستهلك 
سيستفيد منها . أى أن لها منفعة استهلاكية مغرية. كذلك يجب أن 
يكون للمنتج الجديد أو الخدمات المستحدثة ميزات أفضل من 
العروض النافسة الحالية. وخصوصا في هذه الایام التي تشتد فيها 











| 
ábs ۲‏ العمل لانطلاقه نا > dao‏ 





# ما هی آهداف الستهلك التی یمکنلك أن تحاکیها؟ 


$ 





للمستهلك؟ 





خطة العمل لانطلافة نا ححه 


استله حول حاله تطویر الایتکار: 








التکنولوجیا؟ 
e‏ ما هی الطافات الإنتاجية ولمن ترغب ببيعها؟ 
# كيف ستحقق الولوج إلى الأسواق؟ 
e‏ ما هى النشاطات المحورية ذات القيمة الرئيسة مؤسستلی؟ 





» ما هو مركز ابتكارك الجديد. وما هي المنتجات الأخرى فى سلسلة 
الانشطة الرابحة؟ 





ستطیعون Sa‏ آسعار منافسه SS.‏ ۳ المؤسسسان )1( و( ب) ومں 


a‏ خطة العمل لانطلافقة با حجه 


JAS‏ عملهما لدى مكتب صغير لتنظيم الرحلات. وجود محموعات 
كبيرة من المسافرين الذين تفریهم عروض غير عادية ولو اضطروا إلى 
دقع أكثر بقلیل. وهنا وجد هذان المؤسسان ثغرة كبيرة في السوق 
وفررا التحضير لعرضهما الخاص الذي يلبى هذا الطلب وتسويمه. 


دمت هده الفكرة عند اتصالهما بالوسسن اپ (z) BETEN,‏ 9 )>( 
و اتفافهما على تسويقها عبر الانترنت. لان هدین الا خیرین یعملان 
Latas vor Le Wb!‏ سے عروص الانترنت التوقره Lala‏ يرى 
المؤسسون أن الطريق عبر الانترنت هو آفضل وسيلة لطرح عرضھم. 
ود این و li‏ آن عادد م ا ال من الانترنت یزداد باطراد, و آن 
الحدیثة. خضوصا وان العروض الحرفية على الانترنت قد وصلت N‏ 
أ حذية ¿JULY‏ 


مه 


لذا اتفق المؤسسون الاربعة وقرروا تأسیس شركة ترافلر شيك. 
التي ستقوم بتنظیم عروض الرحلات وتسويمها بشکل حرفي وفرید 
عبر الانترنت. 
شرح الخدمات: 

تأمل شركة ترفلر شيك أن تتمکن من تنشیط السياحة العالية 
الحتملة بتقدیم عروضها على الانترنت. من خلال السياحة الجماعية. 
و خصوصاً في منطقة البحر الأبیض التوسط. لم تعد أهداف السفر 
التقليدية مقبولة. یبحث القسم الاکیر من السیاح في هذه الأيام عن 


le ai الاذواق و الظلنات: وال له‎ AS غنية ترضی‎ eee 





نطاق الاجازات المتكاملة المعتادة. 


تعرض شركة ترقلر شيك خدمات شاملة بشكل ¡ale‏ فهى تقدم 
مثلاً مجال تسویق واسم عبر الأنترنيت لقدمي الخدمات السياحية 
(قنادق. منظمى رحلات. مقدمی خدمات إفليميين... الخ) . 
Le es #‏ شاملا (إلى السافر بالذات) للسفر بالطائرة وللرحلات 








الحدمات السياحية. وتتضمن هده العمود حق التوكيل فى ألمانيا 


العارضين وبيعها وکانها خدماتها . 


بسرعة. كي يتطور هذا المجال من العمل بشكل إيحابى. حيث يجب 
ألا ندغ مجالاً للزيائن المحتملين: الذين يظهرون رغبة بهذه الإمكانية 
الحديثة للتسويق ليصدموا أو يخافوا من التكاليف العالية فی 
البداية. 


خطه العمل لانطلافة نا ححهة - er‏ 


الإفرادية نيابة عن المسافر وتقدم له أثناء ذلك بعض المقترحات البديلة 
وتعطیه العرض النهائي لإجراء الحجز. تقوم شركة ترفلر شيك بالتخطيط 
لثل هذه العروض الكاملة المتشابكة مند ثلاث سنوات. 


كما تقدم الشركة إلى جانب هذه العروض الفريدة إمكانية 
الاستفسار والحجز على الرحلات الطارئة ورحلات طيران فقط 
والرحلات الشاملة لكل شىء. وقد تم إعداد صفحات العروض 
لبعض الجالات. وقام المؤسسان (ج) و (د) بإعداد البرمجيات 
اللازمة لهذه الصفحات . 

ولا بد من عمل برنامج Gold zen‏ لتجقكن شرکات الطیران 


ومنظّمى الرحلات من استقصاء العروض الطروحة: SY‏ الاستفسار 








الطموح للمرحلة المتوسطة بإنشاء التجهيزات الخاصة وإعطاء الزبائن 
مساحات واستطاعات حره وممتوحه. و فد ee‏ بالاعتبار أثناء 
التخطيط تأمين البرمجيات والتجهيزات. 











خطة العمل لانطلاقة ناحجة ST‏ 


تتشابه الخدمات التی بقدمها هذا الحال من العمل. الی حد کییر 
مع ما یقدمه مکتب السفر التقلیدی. ویبقی الفارق في طريقه التعامل 
( الانترنت) والسعر. تؤدي شركة ترفلر شيك في هدا الحال دور 
الوسیط ( آنظر الشکلین ۱ و ۲ ). 


دمح خدمات الفارشن مقدام خد ماب سیاحيهے 
٠‏ 7 = .4 > عروض رحلات شامله. 
عرض شرکھ نرفلرسباك : : 
على الانسرنست 





ES 
و۶ شركات طیران  منظمرحلات جماعية‎ 
زبائن الرحلات‎ 

ds ay 


زبائن الرحلات عرض شركة ترفلرشيك 
المركبةالخاصة على الانترنيت 








عرض الرحلات المركبة الخاصة 











شكل )١(‏ نموذج عمل شركة ترفلر شيك المساهمة 


خطة العمل لانطلاقة ناحجة 





اخببارالعروص لے می 


بنك العلو ماب 


ES ~ 


nd‏ افصل العروص 


| ححررحلات 
y‏ 















اخببارالعروص 


oul!‏ قر د انسبے 


الاستفسارعن العروض بواسحلة 


ثرمجتات ححر خاصهہ 


شكل (۲) مخطط مسار الاستفسار والحجز على عروضن الرحلات الشاملة 


Lei‏ مجال العمل الثاني فیتمتل فی العروض الخاصة الشاملة. حيث 
تتاح للمساقر امکانیه ترتیب رحلته والحجز لها حسب رغبته الخاصة. 
اد إن خدمات شرکه ترقلر شيك تتخطی هنا ما تقدمه مکاتب السفر 
العادية. هي تقوم هنا بدور منظم الرحلات والسفریات (انظر 
الشکلین رقم: ۱ و ¥( 

تجري عملية الحجز للرحلة الفريدة على النجو التالی: یدخل 
الزبون الراغب بالسفر إلى موقع اختیار الرحلات الخاصة. وس حث 
على خارطة آوروبا ( أو العالم) عن الاماکن التي يريدها (ولیکن مشلاً 
يورا في سویسرا). يخطط الزبون لجولة في الدينة یتخللها Mie‏ زیارة 
ثقافية إلى السرح. یوجد على ab Lod!‏ رموز لكل من تتعامل معهم 
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شركة ترفلر شيك. سيعرف الزبون المسافر عن طريق هذه الرموز 
فيما إن كان الأمر يتعلق بفندق أو مهرجان أو مركز ثقافي. وعندما 
يؤشر على أحد هذه الرموز (كليك) تفتح الصفحة الخاصة بهذا 
العارض. وان أعجبه هذا العرض, فما عليه إلا أن يدخل التاريخ أو 
فترة die)‏ کی يدخل هذا العرض في خط سير رحلته. 


شركة ترفلرشيك المساهمة 


اختيارالرحلات المركبة الخاصة 


Traveller Check AG - Auswahl individualreisen 





استفسار افرادذدی 
او حجر 
عرص افرادي 
تاكبد pow!)‏ 


ate |‏ وت 0ا کے 
1 عرض كامل إختيار خط الرحله 
zu‏ تاکد الححز اختیارالاماکن والمناسساب 


9 

















استفسار افراد ی 
عرص افراد ي NA‏ 
تاكبد الحجز 

استفسار اقراد کی 
او حجز 
KAHN‏ عرض افراد 
on‏ كيد الحجز | 


iw ۸ 2 
۲ ad’ U 
۱ 


مہرم 
4 ۱ 
y‏ مناطق 1 
منظمي رحلات صغيرة ee‏ 1 
ی۔ 


شكل (۳) مخطط للاستفسار عن الرحلات المركية 
الخاصة والححز عليها 








يرسله کطلب آولي إلى شركة ترفلر شيك. التي تقوم بدورها 
بالحصول على العروض المختلفة من عارضیها. وتجري في ذات الوقت 


العارضين الآخرين وعارضي الانترنت دخلوا مجال العمل فى الرحلات 


لهذ 
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> ۱ سس 


a + Y 

. دراسه قابلیه التصنيع أو التنفين‎ . Y 

¿La فحص النماذج الأولية‎ . ٤ 

4 . اختبار تقبل الفكرة أو المنتج من قبل زبائن محتملین. 
«e‏ معارف واصدفاء فقط . 





% شخص واحد أو بضعة اشخاص فقط. 
ote‏ أكثر من per‏ أنه شخاص. 
إن كانت حالتك هي الرقم )1( فعليك أن تتفحص فكرتك بدقة ثم 
% هل استعلمت عن تغليمات الترخيص الفتی؟ 
۲ سافوم بذلك عندما sb‏ الطلبات. 
٤‏ . إن الموقف الاولي للسلطات المختصة إيجابى. 
dias 0‏ على الواطفات A‏ 
الخیاران (۱) و (Y)‏ في غاية الخطورة. مع (۳) یفضل أن تتابع 
طليك من الان للامان. 


فكرتك الحدید ۹۵ 


۱ ۰ سلبی. راقض . 











+ te 


alas‏ العمل لانطلافه ناححهة 








dr oí :‏ النافسة. 
0 أجريت تحلیلاً مكثفاً لجميع أوجه = 
8 | 7 ی ما فان . 
الحالات من 2 تس 
4 مستحلهة Y‏ یکفی معرفه اهم النافسین سسه 
كم (۱) شبه يلة. لا یکفی 
ر 


٤ 


رگہ 


الملؤسسك (المشروع) 





اشرح التطورات النى دمت کی الان والحالة الحاضرة لشروعك. 
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Ca 


اسئله حول الوصع القانونى: 
# كيف توزع الحصص على المساهمين. ما هى نسب الملكية: 
# ما هي المساهمات الوجودة فى مؤسسات أخرى؟ 














# ما هی الأهداف متوسطة ‏ وبعيدة المدى للمساهمين؟ 
La ore‏ هى العمود الھامة gal!‏ عليها ومع من 3 


۳ - ۳ تطور المؤسسة: 

آذکر ملخضنا موجزا عن تطور مَوسستك حتی الآن. موضحاً حجم 
لتعامل السنوي cla My‏ وتظور Be gasa‏ العاملین. 
٤ - ۳‏ الوضع القانونی و نسب اللکیة: 

اذکر Lass‏ إن كنت آنت الالك الوحید tia‏ أى هل آنت 
صاحب الرأي والقرار منفرداً, أم آنك ستطور فکرتك مع آخرین. وان 
كان معك آحد. فاشرح هيكلية الشركة ( راس الال التوفر والضمانات 
وتوزیع الأدوار ضمن الشرکة) وأهداف کل شريك على حدة. اذکر 
الشکل القانونی للموسسة وأسباب اختیار هذا الشکل. 
الا ختیار الصحیح للشکل الفمانونی: 

إن لاختیار الشکل القانوني آهمية قصوی للمؤسسة؛ انه قرار 
مسساتي سیکون له تأثير على الدی البعید بالتعاملات التجارية 
والقانونية والضريبية لمؤسستك. 

لا يوجد شكل قانوني أمثل لأية مؤسسة: بل هناك Logo‏ حلول 
تفرض نفسها حسب الحالة التأسيسية. كذلك ليس بالضرورة أن 


خطة العمل لانطلاقة ناحجة ا 
يكون الشكل الذى اخثیر ذات مرة هو الأنسب على الدوام. حيث إن 
شروط وأوضاع المؤسسة يمكن أن تتغير من وقت لاخر. وقد يكون من 
الأفضل مثلاً أن يقوم المؤسس بإنشاء مؤسسة فردية خاصة في البدء. 
أما عندما تنمو ويدخل بها المشاركون الجدد فيمكن أن تتحول إلى 
شكل قانوني جدید. كأن تصبح شركة محدودة المسؤولية مثلاً. حيث 
يمكن أن تحمى نفسك تجاه براءات الاختراع وأمور عامة آخری. يمكن 
أن تعرضك إلى عواقب خطيرة. 

آثار اختیار الشکل القانونی: 

of‏ المسؤولية الشخضية لصاحب المؤسلتة ( /إدارة العمل). 

# التکلیف الضریبی. 

% إمكانيات التمویل, وخصوصاً الحصول على تمویل التأسیس. 

© النفقات: مثل نفقات التأسیس ونفقات زيادة رأس SUN‏ 

٭ صورة المؤسسة أو الشركة. 

جدول رقم :١‏ آثار اختيار الشكل القانوني 

نییان ہر dias ese et Ll as‏ خاصنة اوشرکھ 
حيث تقسم الشركات إلى نوعين رئيسيين: 
شركات آشخاص: 
> ين قة مضاریة. 
# شركة الحقوق الدنية. 
» شركة تضامنية. 
% شركة تجارة عامة. 


ee 4 د‎ duo شركة تو‎ eo 
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هل هناك علاقة منطقية بين الشكل القانونی للمؤسسة 
وحجمها. ( مثلاً حجم العمل وعدد العاملين)؟ 

كيف سيقيم الوضع القانوني للزبائن والموردين ومانحي رأس 
ا مال والعاملين؟ 

Gas 4‏ لزوم عمل jell‏ الستوية للمؤسسية من قبل خبرا 
خارجیین وافشاء ونشر هده الیزانیه؟ 

كيف ستبدو العلافه بین الشکل القانونى للشركة ونفقات 
dr]‏ ونفقات التشغيل؟ 

# هل الشکل القانوني الذي اخترته معقول أيضاً ومقبول من 
a doi‏ 

هل يسمح للمؤسسة بالاستمزار پالعمل فى Alla‏ وفاة صاحبھا؟ 

















المؤسسه الخاصه: 
المؤسسة الخاضة هی عبارة عن منشأة حرفية أو تجارية يتم 
تمويلها من قبل شخص واحد. يقوم أيضاً بإدارتها ويتحمل لوحده 
جميع الخاطر. أي أنه يضمن أي شىء من ممتلكاته الخاصة. ثمانون 
بالمئة من المؤسسات فى المانيا ھی مؤسسات خاصة. 
هناك نوعان من المؤسسات الخاصه: 
٭ المؤسسات التى Y‏ تخضم للسجل التجاری (النشات الصغيرة). 
٭ المؤسسات الأكبر أو الؤسسات التجارية التي تخضع للتسجيل 
بالسجل التجاري. 








الصغيیرة. لگن لأصحاب المهن الحرة ميزة. وكذلك المزارعون. أنهم لا 


يخضعون لضريية المنشأة. 
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ان امکانیه دمویل اطوسسات الفردیه محدوده. وتامين المال الخاص 
هناك سوی ما یحتفظ به من الاریاح أو مشاركة مجمدة ممكنة. 


لکن ومیزات المؤسسة الفردیة. انخفاض كلفة التاسیس الى حانب 
سرعة ذلك وسهولته. یتناسب هذا الشکل القانونی للمؤسسات 
بالدرجة الاولی مع المؤسسات الصغيرة. 
شركة الحقوق المدنية: 

هي عبارة عن مشاركة عقدية بين آشخاص طبيعيين. هدفها 
تأسيس مؤسسة أو جمعية cbs‏ الغرض متها المشاركة الجماعية بأوراق 
اليانصيب أو شراء الاسهم أو القياة ببعض الأعمال الخيرية. 

وحيث إنه لاا یسمح للمنشات الصغيرة بممارسة التجارة. يصبح 
هذا النوع من الشراكة هو الخرج لهم: كذللك تقوم تجمعات المهن 
الحرة وجمعيات,أغمال- Lidl‏ بتنظیم نفسبها على هذا النمط من 
الشكل القانونی. 

Y‏ پرتبط تأسيس شركة الحقوق المدنية باي شکل معين. حتى انه 
يمكن أن يكون مجرد اتفاق شفهي. ولا يشترط وجود حد أدنى لرأس 
مال كما لا يظهر هذا التجمع تحت اسم شركة. بل يحمل فقط اسه 
الشريك الرئيس. وللشركاء مطلق الحرية بتعيين المدير المسؤول 
والقيام بتوزيع الأرباح والخسائر. إن ما يدخل إلى هذه المؤسسة من 
اموال gl‏ حقوق قتصبح من ممتلكات المجموعة. جميع الشارکین 
ضامنون بأموالهم الخاصة لتسدید الديون التى قد تترتب على المؤسسة. 





تت RE‏ الدع د ET ss‏ 
داخلية بحتة. أي أنها Y‏ تظهر للخارج إطلاقاً: لذا لا يمكن اعتبار 
شركة المضاربة من آي نوع من الأشكال القانونية للشرکات. وليس على 

الشريك المضارب المشاركة فی الإدارة أو العمل. 

يمكن من حيث البدا أن تكون شركة الضاربة في المؤسسات الفردية 
من نوع شركات الاشخاص أو شركات رأس المال وعندما يدخل هذا 
التمويل في موجودات المؤسسة فإنما ينمى رأس مالها الخاص. 

يوجد بوعان من شرکات المضاربة: 
# شركة الضاربه النمطية. حیث تكون المشاركة بمبلغ اسمى فقط. 

أى أن يعاد ols‏ المبلغ المدفوع لضاحيه عندما يشاء . 
» شركة الضاربة ,غير النمطية. وذلك عندما يكون المبلغ المقدم كبيراً 

وسر oo‏ هخا جم Oe‏ ۰ أى آن ته تمييم الشركة 

ككل یزداد کثیرا عند عند انتهاء أجل العقد المتفق «dale‏ کا کا ا 

في البدایه. وهنا یحصل مقدم JU‏ على نسبة من الاریا< اسب 

مع تلك الزيادة (مثل فروغ أو خلو) . 

a‏ فوائد هذا النوع من المشاركة. أن مساهمة هذا المول فی 
Baath‏ ما تیش کا وو فان AOE. He‏ او بش BASU‏ المضارب 
أي si‏ ولا يتحمل شخصيا من دیون المؤسسة. ناهيك عن أن تأثيره 
بالسياسة التجارية للمؤسسة يكون آفل من تآثیر المشاركة المباشرة. 

يعتبر إيراد شركة المضاربة النمطية من نوع إيرادات رأس المال 
ویخضم لضريبة رأس JU‏ التي يجب أن تقتطع من المؤسسة وتدفء 
إلى الادارة المالية مباشرة. بینما تعتبر ایرادات شركة الضاربة غير 
اللمطیه. ایرادات من عمل Gyles‏ وتدخل مع ضريبة الدخل. 








بالنسبة للتکلیف الضرییی شاھل ا ¿da‏ كشركاء وکاصخاب المؤسسة: 

إن إمكانيات التمويل برآس ا مال الخاص. تكون هنا أنسب منها فی 
الأشكال القانونية الاخری التی کو عنها سابقاً. ¿So tu‏ هنا 
مضاربین)ء دون أن يكون لهم حق LEM‏ 48 بالإدارة. 
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aa‏ الهيأة العامة. گے اجتماع ¿yola‏ باختیار شسحص واحد أو 
مجلس ادارة. لتسيير الامور وادارة الشركة محدودة المسؤولية. يجب 
ان يتكون مجلس الادارة من أشخاص طبيعيين 695 كفاءة عالية وفدرة 


يتم توزيع أرباح الشركة محدودة المسؤولية استناداً لاتفاق عقد 
الشراكة آو حسب نسب المساهمة بالشركة. وعلى الشركة محدودة 
المسؤولية مسك حسابات مزدوجة تبعاً لقواعد الحسابات النظامية. 
وهي ملزمه بإعلان میزانیتها السنویة إلى جانب تقرير سنوی حول 
وضعها العام. أما الشرکات الصغيرة قلا تحتاج على أي حال إلى 
تقديم حسابات الریح والخسارة إلى السجل التجاري. أما في الميزانية 
فيجب أن تظهر نتيجة السنة و استخدامات هذه النتيحة. 


إن سيئة الشركة مبحدودة المسؤولية هي آنها سواء فى مرحلة 
التأسيس أو أثناء سير العمل. أكثر كلفة من بقية الأشكال القانونية 
التي تحدثنا عنها سابقاً. فعلى الشركة أن 3593 مثلاً لدى كاتب العدل 
بعض القرارات الخاصة. كذلك فإن مسك الحسابات والتقرير السنوى 
والميزابية کل ذلك يتطلب ‚alle leas‏ 


باعتبار الشركة محدودة المسؤولية شخصية فانونية. على عکس 
شركات الاشخاص. فهي موضع ضريبي مستقل. آي أن عليها آن تدفع 
BON‏ الارباح ككتلة واحدة. كما يكلف الشرکاء بضريبة الملكية 
وضريبة دخل عن LV‏ > النانجه عنها. لکن ومع طريقة الحساب 
وتوزیع الأرباح يمكن تفادي الضريبة الضاعفة من ضریبة الأرباح. 











# الاتفاق على طريقة حل الخلافات (التحکیم). 


الشرکات المساهمة ا لصغیرة: 

لشرکات الساهمة الصغيرة فوائد كثيرة في مجال تأسیس 
المؤسسات ذات التوجه التكنولوجى التی تحتاح لرآس مال كبير ولدیها 
آهداف توسع ضخمة. بالنظر لتطورات البورصة التسارعة. Y‏ يمكن 
أن تکون فرص الاستثماز فى آي وفت آخر. اقضل مما هی عليه الان. 

من الفوائح rth hey zäh‏ لللاگر کرای ده ا لتاق . الاستشمار 
فى آسواق الاوراق ASL‏ وکما هو الخال فى شترکة التوصية 
البسيطة. تکون آموال الشركة وممتلکاتها الضامن الوحید لالتزامات 








الاشراف وتعيين مجلس الإدارة وتوثيق کل ذلك رسمياً . ويدفع 
الؤسسون مبلغاً لا يقل عن مئة ألف مارك كرأس مال تأسيسي في 
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رسمياً عندما یتم اشهار المؤسسة والاعلان عنها. قد تبلغ تكاليف 
تحويل الشركة أكثر من ثلاتن آلف مارك (كخدمات استشارية 
وفحص الميزانية وأتعاب كاتب العدل والتسجيل فى السجل التجاری 
وطباعة سندات ووثائق الأسهم. كما يجب احتساب ما بين ۸۸ إلى 
06 من القيمة المتداولة كعمولة لادارة سوق الاسهم (البورصة). 
يمكننا القول باختصار: إن على من يود البقاء قادراً على المنافسة. 
تامین التمويل اللازم. وان لم تتوفر السيولة الداتیه اللازمة لتطوير 
المؤسسة. لن یبقی أمامك سوی الذهاب إلى الصرف أو إحدى 
الجهات الممولة. الأمر:الذي غالبا Le‏ يرتبظ بقیود غير مرغوب فيها. 
Lal‏ إن توفرت الشروط الميسرة لتاسیس شرکه مشاهمة صغيرة. 
فيمكن تأمین ا لال اللازم عن طريق age‏ إصدار سنذات الأسهم. الامر 
الذى يرفع قيمة التمويل دون المساس باستقلالية المالكين الأساسيين. 
كما سنستفيد من مبشتاركة العاملین الأكشاء فى عمل وادارة 
المؤسسة. حيث سيستفيد المستتمر من تمرات استتثماراته مباشرة 
ويكون لديه الحافز الكبير لجودة أداء المؤسسة وتطوير أهدافها. 


تجد فى الجدول التالي. ما يجب عمله لتأسيس شركة مساهمة صغيرة: 


لائحة مستلزمات تأسيس شركة مساهمة صغيرة: 

# یکفی شخص واحد كمؤسس. يجب توتيق عقد الشركة ونظامها 
الد اخلی. 

٭ يتم تأمين راس الال التساسیس من طرح الاسهم من فبل 
المؤسس. ويجب ألا تقل القيمة الاسمية للسهم الواحد عن 
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٭ التكاليف. 
٭ آثر الموفع على تحديات النافسه. 
de‏ مخططات تخصيص المساحات والأبنیة. 








one‏ ان تخد بالا عتيار حمابة البینه. 
+ احتمال ظهور اعتراضات من الجوار (بسبب الضجیج أو العمل 
خارج أوفات العمل المعتادة). 
للتوصل إلى قرار صائب. عليك أن تطرح على نفسك الأسئلة 
+ هل يحضر زبائنك إلى محلك. ai‏ أنك تذهب أنت إليهم فى الأحوال 
العادیة؟ 
إليك؟ 





# هل لديك مواقف سيارات كافية لزتائنك والعاملین لديك؟ 


تحدید اه 








ee يكون مکانا‎ „IS ( هل على موقعك أن یحقق صورة معينة‎ $e 
فى مركز المدينة مثلاً)؟‎ 





# هل لك في موقع متميز من الدرجة الاولی منافع محددة. al‏ أنها 
محرد نفقات زائدة9 

% فی المجال الصناعى: هل لمعملك ومن خلال الضجيح أو مخلفاته 
من السوائل والغازات وا مواد الكيماوية آية آثار جانبية على البيئة؟ 





مساحات التخزين الكاقية. ie.‏ 





خطة العمل لانطلاقة ناحجة 











| 
Y‏ متان عملي: شرکة ترفلر شيك 
اسم الشركة: شرکه ترفلر شيك 
تاريخ التأسيس: ۱ .1 ۱۹۹۹۰ 
العنوان: Rubenacker 10b, 61231 Linsengemüs‏ 
الھاتف: VAYE)‏ +( ۰-۲۵۵۰ 
الفاکس: ( (TE‏ ۲۵۵۰- ۵۰ 
الانترنت: http:\\ www.traveler-check.de‏ 
البرید الالکترونی: ınfo@traveler-check.de‏ 


واقع الموٌسسەة: 
ان شركة ترفلر شيك ھی مؤسسة خدمية فی مجال السياحة. وتود 


مخاطبة السنافر فی!جازة. الذی لا یستطیع أن u‏ بالتضبط ما الذی 








يقول آرثر روك المول الخرافي:لتأسيس شرکات مثل: أبل Apple‏ 


وإنتل Intel‏ وتيليدين il» Teledyne‏ أستثمر فی الأشخاص وليس 
فی الافکار ». 


اھمیة أكبر من الدرجة العلمية الأكاديمية. كما يمكنك أن تنوه إلى تغراد 
الخبرة الموجودة والطرق التى سيتم بواسطتها استكمال إدارة المشروع. 











«e‏ کم عدد العاملين لديك بالکامل؟ 











٭ ما هي المراكز الهامة فى العمل التى يجب أن تشغل في المستقبل 
SL!‏ 

# هل أنت مستعد لجلب بعض القوی العاملة الخبيرة إلى مؤسستك؟ 
لت الی ای مد ی انت مرتبيط بالعاملين ¿cla Y‏ لديك؟ وهل يمكنك 
ee‏ كيف تدفع nal! SN EKE SIFT.‏ الا Js) ¿nl‏ يتماضون دسىهة مں 

الآرباح أو ردانب ممطوع آو مکافات متقطعة)؟ 
e‏ هل توجد عقود مع مستشارين خارجیین 
Ja e‏ لو حل مجلس استشارى أو مجلس اشراف؟ 


WY 
ارشادات:‎ 





ويه لا تقلل من dict!‏ التشكيلة da)!‏ لمریق الادارة. وان كان هناك 





نقص في آحد فروع الخبرة. فعليك تقوية الفریق الاداري. 
# لدی المؤسسات الصغيرة والفتية على الغالب مشکلات بالتعاقد مه 
مدراء خبراء مؤهلين؛ لذا عليك أن تفکر جدياً بایجاد الحوافز 
والفریات لمثل هوّلاء. كأن تشرکهم بالسسة وتجعل لهم نصیبا 
قیها؛ 
WY‏ 
مثال عملي: شركة ترفلر شيك المساهمة 
اداره المشروع: 
تكون إدارة المشروع مسؤولة أمام مجلس الإدارة الذي يتألف من 
المؤسسين الأربعة. لقد جمع المؤوسسان (ج) و (د) الخبرة لإدارة هذه 
الشركة من انشاتهم وتشغيلهم مؤسسة تصميم موافع الانترنت. يعمل 





1 we: 
- la 5 
dr> که‎ Y لعمل‎ e 
¿ با‎ aa ML; das 
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ا ملؤسس ) 

| ل ( ب ) 
الترويج والتسویهة 
و التنظیه . 


الؤسس (د ) 
برمحة 


ادا انظمة 
| 3 ۱ - 
J‏ : 






و مسو و | ph‏ 
y‏ ہیا | 
ل۳ rm Lala)‏ 





ab ya 
ححر و مبیعات‎ 
= رما‎ 
NA عرافيکي‎ | 4 | 
= الخطط التنظیمی لشرکة ت رال‎ ٣ by JSS 
Hi 
= . ”ربكي‎ ۶ a y 
شك الام‎ 
همه‎ 


a Al 
المؤسسا‎ AA سا‎ 
0مھ سد‎ Hee 

ا ب). والمدعومة أيضاً = لك 4 
ظ 5 | y‏ من a y‏ 

be 7‏ وج مرکز ja‏ ۳۹ 
ی المؤسسات الفتية اف 2 - 

Y | ت النمطية‎ A 


Y, ےب‎ 





ce‏ تحشقها sn AUS‏ التمویل والعاملین 0۳ إلخ). واذكر 








أسئلة حول تأمين sight‏ الأولية والسياسة اللوجستة: 

4 ماهى المواد الأولية أو:القطع التی تستاجرھا من موردین؟ كيف 
تبدو هیکلیه الموردين WEL‏ 

٭ ما حجم الستودعات الدی تخطط له و 


اسئله حول منابعه التطویر: 
٭ متى ستستبدل منتحاتك الحالیه بالنتحات الجديدة؟ 








الزیون ويكبسة زر اختيار مسار رحلة خاصة فى Lig yal‏ ونقاط آخری 


بدأ بالدول الناطقة بالألمانية (سويسرا والنمسا). وسيكون بالإمكان 
مشاهدة عروض شركة ترفلر شيك. على كل كمبيوتر في جميع أنحاء 





المنافسة والموردين والزبائن وطرق التسویق. 


تحديد كامل السوق والسوق السهد 9 : 
dale‏ ومجال السوق الذى تسعى إليه. وقبل أن تذكر ذلك. عليك أن 
تعرف Voi‏ ما هو السوق الشامل وما هو بالضبط السوق الفرعي الذي 





خطة العمل لانطلافة deol‏ 











توجد لدى جميع الناس المتطلبات نفسها الاحتياجات ذاتها. کدلك Y‏ 
يمكن أن تكون جميع فتات الزبائن والمستهلكين مصدر ربح لك أو 
يمكنك الوصول إليهم بسهولة؛ لذا عليك أن تختار من كامل السوق 
مجموعه الزبائن التي: 

# یمکن لنتجك أو خدماتك أن تقدم لها أكثر الفوائد . 

٭ یمکنك الوصول إليها بشکل جید. 

*» لدیها الاستعداد لدفع ما تستحقه منتجاتك أو خدماتك. 








الأمر الذي يعني في لفة التسویق أن عليك أن تحدد Lolo‏ السوق 
الذي تهدف الیه وتوصفه. وکلما نجحت بذلك آکثر أمكنك التوفیق بین 
خدماتك واختیاجات ULL)‏ کیان يجاح في عملك أکبر. إن من 
RATEN‏ ان ANI‏ على 
حقیقتها. لدرجة آنك ILS‏ بتقدیرها. سلباً أم إيجاباً. 


قطاع من السوق بتوافق تام بين 
میزات النتج آو الخدمات القدمة 
و متطلیات الزیاتن 









السوق الستهدفة 
جمیع قطاعات السوق التي 
يهتم بها صاحب الموّسسة 
ويمكنه الولوج إليها 







الشکل 0 : من السوق الشاملة إلى السوق الهدف 


حجة AD‏ 
50 وه + جم 
خطة العمل لانطلاقة نا 1 


لتجارب يمكن أن ننجح د 20 
: 9 ۱ 
تعلمنا | ادد 





لنسية ن تختار الان من 
Sl‏ أن | 
— مه 
. = ] 
ppd OR tati‏ فلا 
چس 





خطة العمل لانطلافة ناحجة 





% حجم القطاع (السوق الهدف). 

Sis %‏ نمو هدا القطاع (السوق المستهدف). 

e‏ مدی تطابق المنتج مع متطلبات الزبانن. 

# احتمال أن تؤثر عليك النتحات النافسة فتحد من نشاطك. 








FRE ا اہ النا‎ eo 


٭ إمكانية الوصول إلى الزبائن. 








er Li Y! 


الشکل ۱ : آسسن وعوامل تقسیم وتصنيمف الأسواق 
الستهلکین ¿Ae‏ الدفع؛ ay‏ مادا تفيدك اکیر الطلییات و افضلها ان 
لم تسدد الفاتورة في النهاية. كما أن الدی سيطلع على خطة عملك 





کو ھت خطة العمل لانطلاقة ناحجة 


٭ نشرات ومعلومات مكتب المعلومات الأجنبية. 

۶ دشرات ومعلومات مکاتب الا"حصاء فی الحافظات. 

٭ الکتب السنوية والتقاریر ربع السنوية والشهریه. التي تزود 
بالعلومات عن المقاطعات المختلفة. 

e‏ نشرات ومعلومات الوزارات ومؤسسات آخری. 

٭ تقارير وزارات الاقتصاد والمالية والبحث العلمى والصناعة 
والزواعة. 

% تقاریر مکاتب النقل والاتصالات والادارة العامة والارصاد الجوية 
و سلطات تخطيط ا لمدن. 

of‏ معلومات من الاتحادات التحارية. 

۶ اإحصائیات الفروع. تقارير ومقارنات بين الوسسات. 

+ تجمیع وتحضير بیانات من مصادر رسمية وغير رسمیة. 

٭ معلومات من sales‏ ومؤسسات علوم بجاریه. 

# المعهد الالانی للبحوث الاقتصادية: برلین: 

# منظمة البحوث الاستهلاكية. نورنبرغ ( مؤشرات القوة الشرائية). 

٭ أرشيف التجارة العالمية. هامبورغ . 

«» معهد البحوث التجارية في جامعة كولون. 

# المركز الأوروبي للبحوث التجارية. مانهایم. 

of‏ منشورات: 

٭ کتب وصحف ومجلات تخصصية . 

e‏ منشورات شرکات. تقارير نجارية. معلومات عن منتجات جديدة ... إلخ. 

آدله المشاركين فى المعارض. 





خطة العمل لانطلاقة ناحجة ۸ 








of‏ معلومات ونشرات لمؤسسات مانحه للقروض. 

# معلومات ناشری مجلدات فهارس عناوين المؤسسات والشركات والمسوفين 
(أدلة) ومطابع الصحف ) تقارير حول مجموعات معينة من المنتجات. 

# منشورات من بحوث واختبارات حول القوة الشرائية وطبائع الشراء). 

٭ الانترنت وبنوك المعلومات. 

ee‏ معلومات من منظمات دولية. 

4 مكاتب الاحصاء التابعة للاتحاد الأوروبي. 





$ 


4 منظمة الزراعة والغذاء العالمية (FAO)‏ الأمم المتحدة: البنك الدولي. 





آما بالنسبة للابداعات الحديّثة والأشواق الفتية aa‏ التي لم 
تنشر بعد أية معلومات آو آرقام مؤکدة عنها فعليك أن تجد طرقا 
آخری لتوصف ها : وهنا لبنت مضطراً في أغلب Glos‏ للقیام 
بدراسات مُکلقّة للسوق. لکن إن قمت بذلك. فإنك ستوفر کثیراً من 
الوقت وتتعرف على قطاع سوقك والعاملین فيه بشکل آفضل. 


۳ 
اکتساب معلومات داخلیة 
واستقصاءات ثانوية 
A A A‏ ڪڪ 


: نظام معلومات 
۱ : : : يل 
تقارير معارضص ودعایات. 
3 احصاءات رسمية. 


۔ اتحادات وغرف 
الصناعة والتجارة. 
- الجامعات ومراكز 
البحوث. 

. تحليل الاختراع 
وخدمات المعلومات. 





الشکل :V‏ احراءات تحليل السوق 





Uns‏ أن تتبع الخطوات التالية: 

ضع لائحة بالاسئلة التى يجب الإجابة عنها . 

ضع لائحة بالمعلومات التى تحتاجها للاجابة عن هذه الأسئلة. وأين 
يمكنك أن تجد هذه المعلومات الضرورية (مثل: فهارس الفروع. 
البنوك. مجلات اختصاصية. مكاتب الا حصاء: مكاتب ودوائر 
تسجيل الاختراعات . بنوك المعلومات. الانترنت. gay‏ 
اتصالاات شخصية ... إلخ). 

هيئ استمارة استبيان وأجر ما آمكنك من المحادثات مع زبائن 
محتملين وموردين واختصاصین. كن Wels‏ بذلك واستغل جميع 
المعلومات الممكنة مهما كانت يسيطة . 

لا تركز على الارقام فقط. بل اشرح ستوقك الستهدقة. والفرء 
الدي تنتمي إليه ونطوراتها املستقبلیة. استنتج من ذلك العوامل 
التي یمکن آن توثر بهنه التطورات ومدی آهميبة هذه العوامل 
لو pilus‏ 

Lasa Jas‏ آثناء قيامك بالتحلیل إلى النقطة التي لا تجد معها 
البيانات الموثوقة تماما الأمر الذي غالباً ما یحصل أثناء تقييه 
حجم کامل السوق والسوق المستهدفة. وعليك فى هذه الحالة ان 
تقدر بعض الأمور؛ لا تخمن JS‏ شيء وبشكل عشوائی, بل الجزء 
الهام من مرحلة التخطيط وعملية اتخاذ القرار. وعليك أن تتقيد 
بالملاحظات التالية أثناء التخمين والتقدير : 

أن تبني على أسس سليمة ومضمونة: يمكن للكثير أن يكون مجهول 
المصدر. لکن عندما تستند إلى أرقام سهلة التحقق والبرهان. تكون 
قد وضعت تقديراتك على آساس صلب . 


AY 





ro 


> 
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$ 
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y riada caco NE 


La «e‏ ھی y!‏ حهات Lal 3 gas!‏ گی کامل السوق والمطاع الدی نهدف 
إليه؟ 

La «e‏ ھی العوامل التی دحدد تطور السوق؟ وما هو الدور الدی تلعبه 
الابداعات الحديثة والتقدم التکنولوجی؟ 

٭ فى أى مجال من التطور أصبح فيه قطاع سوفك؟ 

كيف تتطور تكاليهف ا مواد الاو 4¿ وکیف UNO‏ آن دحصل فلس 

La ee‏ هى مصادر معلوماتك عن السوف؟ وعلى da!‏ فرصیات ترتکز تمدیر اتك؟ 


استله حول الفرص وا مخاطر قي السوق: 

# ما هي عوامل النجاح الأساسية في الستوق الذي تسعی إليه؟ 

La e‏ هو ا مردود الدى ستجقمه فى هذا الجال؟ 

+ ما هي الغوقات التى تحول دون دخولك إلى السوق؟ 

* ما هي القوانين والأنظمة التي تؤثر في السوق؟ وما مدى تأثر 
مؤسستك کا4 

















أسئلة حول متطلبات الزبائن وتصرفاتهم: 

© من هم زبائنك الحالیون والستقبلیون؟ 

# ما هي متطلبات زبائنك واحتیاجاتهم؟ ما هي العوامل التی تؤثر فی 
الشراء Ja)‏ هي مواصفات النتج. السعر. الخدمتة. الشکل 
al, Degen‏ آسالیب الترویج)؟ 

٭ لادا يشتري زبائنك من عندك: ومشترون آخرون Y‏ يفعلون ذلك؟ 

# كيف تبدو عملية اتخاذ القرار بالشراء؟ کم تستغرق هزه العملية 
ومن الذى يتخد القرار؟ 








ee Ear 


لکن غالبا ما يكون المنافسون مجهولین؛ لذا عليك القیام بتحليل 
ah AN‏ میم ام لعف REN‏ وی Ab‏ 
الشكل رقم ۸ کیت یمک اتا ats‏ عنی افسشل a‏ 





مناكسون حقيقيون 
مناقسون محتملون 
مناهسون رنیسیون أو تانویون 


-١‏ تحديد أنواع المنافسين سه 





الأهداف.الاستراتيحيات. 








الحصول غلى المعلومات 
نشیم الټیانات 

ado lua tuo y‏ للمناكسات 

مقارنه باحدی الممؤسسات 


1 السمید العملی لتحليل‎ Y 










الشکل 4 لجرا إن تخلیل-ا Stel‏ 
من هم المنافسون؟ 

عليك أن تحدد أولاء المؤسسات التى يمكن أن تشكل منافسة لك. 
حيث يمكنك أن تعد جميع الشركات التي تبيع ذات المنتج أو شبیهه. أو 
تقدم إلى زباتنك الذین تتطلع إليهم الخدمات نفسها أو شبيهاتها 
منافسين حقيقيين. إضافة إلى ذلك. يمكن أن توجد بعض المؤسسات 
التي قد لا تقف منك موقف النافس الیوم. لكنها قد تصبح منافستك 
المستقبلية من خلال تطويرها لبرنامج إنتاجك ( منافسون محتملون). 
في الجدول رقم ۲ تم جمع آمثلة لمؤسسة تقوم بتصنيع مشارط 
جراحية للمستشفيات . 





o 


سے ۸۷ 


خطة العمل لانطلافة نا ححه 








مورد المعادن الخاصه فرص نمدیم 
مشارط حراحيه 
تاجر تجهيزات طبیه يصنع مشارط 
جراحية بنفسه 
منتح بصريات ليزرية يتحول لتصنیع 
مشارط جراحية ليزرية 
مؤسسة مجرية تدخل السوق الألمانية 


مصنع سكاكين يعرض مشارط جراحية 


مورد للمستشفيات يوسع برنامجه إلى 
المشارط الجراحية 
mas‏ مشارط. لم a‏ ذلك 


للمستشفیات قلا US‏ يفعل ذلك الآن 


الاندماح بحو الامام 


التكامل إلى الخلف 


الاستبدال 


التوسع إفلیمي 
نع والتحول صناعي 


التوسع یال تاج 


= OE الأسع‎ 


مورد 


وسیط وزیون 


مناقسة أجنبية 


مؤسسة لدیها تکنولوجیا مشابهة 


مورد يورد إلى نفس الزبائن 


جهات أخرى 


حدول ۳ : مفاقسات بديلة مختلفه 


قد يكون من العسير والمكلف جداً تفحص جميع المنافسين 
المحتملين فی حالة وجود عدد كبير منهم فی مجالك. كما أنه ليس من 
المنطق فی بعض الحالات أن تضع كل منافس صغير تحت الجهر: لذا 
عليك أن تقسم المناقسين إلى فئتین (رئيسين وثانويين). المنافسون 
الرئيسون. هم تلك الشركات التي تلعب دوراً رئیساً في السوق الآن 
وفى الستقبل. كما تنتمي إلى هذه الفثة أيضاً تلك المؤسسات التي 


تشابهك إلى حد بعيد . 


فلن تتمكن مثلاً وكالة دعاية وإعلان محلية صغيرة مؤلفة من 
ثمانية عناضر: من منافسة مؤسسة دولية. حتى وان كانتا تعملان في 


ع Ca‏ خطة العمل لانطلاقة ناحجة 


ols‏ المجال والمدينة: لان المؤسسات الكبيرة ستعمل في الغالب لصالح 





وقربه من الزبائن: الجدارة والأهلیة... إلخ. 


OA PE ارو هن‎ ie 
تأخذ بعين الاعتبار أن تقييم الزبائن هو الذي يقرر فی الحكم على‎ 
(5 نقاط القوة والضعف لدى المنافس. وليس تقييمك. ضع نفسك‎ 
في موضع الزبائن. وربما يكون من الأفضل أن توجه إليهم الأسئلة‎ 
فى إطار استطلاعك عن حالة السوق. وستجد أنك ستحصل على‎ 
المعلومات بسرور.‎ 





MD 


خطه العمل لانطلافة نا ححه 


.١‏ ضع المتطلبات المحتملة كما تراها من وجهة نظرك. واطلب من 
الزبائن المشاركة بتقييم وتحديد مركز المؤسسة. 
اق ىا dista da Lisa‏ 
۳ حرض USL)‏ على الادلاء باراء وتصريحات واضحه. 
؛. لا تبحث عن الوافقات والحاملات أو الشهادات الحسنة. بل 
أسئلة حول تحليل المنافقسه: 
# من هم آهم المنافسين الذين يقدمون أو يطورون منتجات مشابهه. 
دا 


العناصر الاجراءات والقعاليه 


+ برنامج الإنتاج / . التشکیلة . 
# نوعية المنتج. نقاط القوة ونقاط الضعف . 
# تکنولوجیا النتج. 

% عمر تصميم المنتج. 

٭ تكوين النتج وتصميمه. 








dom Lo بطلافه‎ Y ۱ خطة العما‎ 





e‏ هيكلية المنشاة. 
e‏ الحالة الفنية لمعدات الانتاج. 


due y e‏ تخطيط الانتاج والتحكم. 
of‏ هيكلية التکالیف . 

٭ نشاطات التطوير/ الاختراعات 
رھ الك 

٭٭ امکانیات التعاون والاتصالات. 
٭ المجموعات المستھدفة. 
٭ كادر الترویج والتسويق. 


ua eo‏ الدعاية. 













خدمه الزبانن. 









۳ إستراتيجية الاسععار . 
۶ هيکلية الاعمار/ القدرات :ومڈی تغطية مراکز 
teat‏ 

٭ درجة التحصيل العلمی: 

ها اا وفيض ada‏ 
# تأمین رأسمال ذاتى . 
+ فائض بالتمويل. 

التمویل | إمكانيات المشاركة بالتمويل. 
٭ إمكانية الحصول على تمویل خارجي. 













حدول 4 : gles‏ مات حول النافسه 








خطة العما | Ulloa) Y‏ 43 ناححة 





hi. ea dea 
ليس الممصود بتعبير التسویق هو مجرد شيء من الدعاية وبعض‎ 
النشاطات التى تهدف إلى كسب أكبر عدد من المشترين. التسويق هو‎ 
عبارة عن مبدا تفكير أساسي. ينشاً في حالة من السوق . يتنافس‎ 
فيها كثير من العارضين لصالح فلة من المشترين (العرض أكثر من‎ 


Dal‏ وم هذه الحالة كل من يرغب بتاسیس شركة جديدة: 


بیساطه وجسی الأربا- الوقيرة. قل ولت. 8 فی Lieb!‏ هد ه؛ قعلی 
المنتج مراعاه اذواق ورعبات الستھلك . 209 A9‏ هد ه الرعیات بشکل 


جید وفی الوقت المناسب..ولمعرفة هذه الرغبات عليك أن تعرف أولا 
من هو هذا المستهلكء ch‏ المجموعة التي تود أن تبيعها منتجاتك. كما 
يجب أن تكون تگالیف الخدمات التى تقدمها مؤسستك متناسبة مع 
أسعار السوق.:إن جميع اتصالات وتحركات الملؤسسة يجب أن تكون 
بشكل مهني ومناسب لعرض ميزات المنتج: كي is‏ المستهلك 
ويشترى. كما يجب علاوة على ذلك. فتح فنوات التصريف الصحيحة 
وانشاء نظام الترویج والتسويق الفعال. وهكذا فقط يمكن أن تصل 
بضاعتك وخدماتك إلى الناس. الامر الذى يجب أن يسير بتخطيط 
سليم وإستراتيجية شاملة. وكي يتم ذلك. يجب أن تتوفر لدى المؤسسة 
جميع المعلومات اللازمة حول الأسواق والمستهلكين والمنافسين. (من 
أجل ذلك راجع المقاطع السابقة). 

وهكذا نكون قد قدمنا المكونات الأساسية لتصور خطة التسویق؛ 
فالتضويق (St des‏ جميع النشاطات التى تمكنك من امتلاك ميزات 





وحلول المشكلات التوفره Ya!‏ . وعلى المؤسسات un ka‏ الحديتة 
أن تعانى الكثير من الصعوبات لتسويق منتجاتها. وهذه هي مهمه فسم 


a‏ جج خطة العمل لانطلاقة ناححة 

لقد أثبتت تجارب وخبرات العديد من المؤسسين أن التسويق 
العلمى المنظم هو العامل الاهم لنجاح المؤسسة التكنولوجية الحديثة. 
و هکد | دحد ان أ Eger.‏ هده المؤسسات ¿Ja‏ لانھا Y‏ تملك إستراتيجة 
التسویق الصحيحة. ولا تعرف متطلیات الزبائن AB u‏ أو آنها بدأت 


أيضاً التبعات الالية للمنتج الجدید ومعها احتمالات نجاح المؤسسة. 
ومن هذه التجارب والخبرات یمکننا أن نستنتج عوامل النجاح التالية 
للمؤسسة التکنولوجية الحديثة (الامر الذي ینطبق على باقي 
املؤسسات (Lai‏ 





هى مسؤولية الجميع وعلى الدوام: lay‏ يجب أن يفهم التسويق على 








ee E‏ أن ci‏ دانها اماح الحلول Y‏ وع ار کہہے ثت 
والمنتجات البديلة؛ لذا نجد ar‏ نحو المنافسين. هو آیضا 


ATP‏ خطة العمل لانطلاقة ناحجة 


alla‏ في البدايةء فليس من المربح وجود وکلاء توزيع أو وكلاء 
تجاريين. وقد يكون من الأنسب والمنطقي آکثر وجود تعاون مع 
شركاء للترويج والتسويق. 

يعتبر التسويق الحرفي من المهام الأساسية لمؤسس الشركة 
التكنولوجية الحديثة. الأمر الذى يتطلب كفاءة عالية وجهدا 
گبیرا وحیث إن المؤسسين لا يملكون فى الغالب هذه الخبرة 
الضرورية؛ فعليهم الحصول عليها بأي شكل من الأشكال. كذلك 
الحال آیضا إن آراد المؤسس تعيين موظف خاص للترويج 
والتسويق. وهنا تبقی أيضياً اتنتراتيجية التسویق من مسؤولية 
المؤسس إلى جانب عملية التطوير . 

# تتطلب عملية التسبویق وانشاء a‏ خاصةاللترّويج نفقات عالية. 





الأمر الذی سیضاعف تکالیف تطوير النتج. وقد أثبتت التجارب 
والخبرات أنه لا نتم فى الغالب تقدیر هذه النفقات بالشکل 
الصحيح. ولتفادی حدوث نقص بالتمویل وعدم المدرة على 
التصرف. ينصح بمعالجة آسس التمویل وایجاد المول الناسب في 
وقت مبكر. 
لذا عليك أن تناقش فی هذه المرحلة من خطة الشروع. العوامل 
التالية حول كيفية تسويق منتجك أو فكرتك المستحدثة. 

e‏ أهداف التسويق. 

# دخول الأسواق. 

# سياسة التسعير وطول النفس. 

# سياسة التواصل ( الد عاية. طرق طرح البيع. العلاقات العامة). 

٭ سیاسه الترويج والتوزيع. 





# توقيت الدخول إلى السوق: 
إن تحديد شكل الدخول إلى السوق هو من آهم القرارات التي يجب 
اتخاذها عند التفكير بهذا الدخول. وهو يتعلق بداية بأهداف دمو 





٭ إستراتيجية إدخال منتجات جديدة إلى السوق: تقوم المؤسسة 
الفتية بتظویر النتج الجدید وادخاله إلى السوق بنضسها. ag‏ فی 
أغلب الا حوال متابعة هذه الإستراتيجية. 

4 ست را ية الشراء بالجملة: یشوم yal‏ الوجود Lil sl‏ 
alte A‏ شق الأمحياق شی انی میرن إلى اوق 
یشٹری المؤسسة الْصنعة بالکامل 





يتعلق النجاح بدخول السوق إلى حد كبير بإستراتيجية الدعاية 
و النافسه il‏ إن من التصرفات النمطية للشركات التكنولوجية 
الصغيرة. أن توجة إستراتيجة المناقسة لديها إلى قطاعات صغيرة 
جداً من الأسواق التی Y‏ تلتفت إليها المنافسات الأخرى كثيراً. 


كماان لتركيز المنتج الجديد فی السوق المستهدفة علافة ونيقة 
باستراتيجية المنافسة. يجب أن sima‏ طرح العرض فى مقابلة النافسین. 








٭ البحث عن المسبتهلكين المحتملين لشراء النتج الجديد وتقييمهم 
(وعلی الأخص مع منتجات وحلول تکنولوجیة جديدة پالکامل). 

# إنشاء التواصل الأولى مع الستهلك؛ وذلك تحضيراً للطرح 
الستقبلی فی السوق وتجربة وقحص النتج الجديد (كى تکسب هنا 

بعض المستهلكين المرجعيين الھامین). 

7 القياء debido‏ سياسة اتصالات ذاثية. Ale all fie‏ ومتظلیات 
الترويج للبيع والاتصال المباشر بالمستهلكين المحتملين وعرض 
الابداع الجديد فى المعارض وا مؤتمرات التخصصية. 

٭ التحضیر لبلورة كادر الترويج والتسویق. 

٭ استخدام كوادر الترويج أو تأهيل بعض العاملين الموجودين للقیام 
بمهمة الترويج والتسويق. 





اطار احتفال خاص للتعریف ds‏ والقیام Joa‏ مثلاً. أو فى أحد 





¿> lo العمل لابطلافه‎ alas 





ee‏ جسن ole Lbs‏ حدند ۵ من السوق (عبر التوسع بمحالات استخدام 
0 أو Zu‏ بمناطق التوزیع). 





معوقات و حواجز لهذا الدخول. أو کرد فعل طبیعي من المنافسين 
على دخول منتحك الجدید. يكون لمعوقات دخول السوق في الغالب 
أحد أو بعض الاستاب التالیة: 

YAA ESA 

# ارتباطات الزبائن مع بقیة المؤسسات الموجودة سابقاً: 





٭ الإجراءات الضادة التى يتخذها النافسون لدى دخولك السوق. 
لجهد الكبير اللازم لإفناع المستهلك بالمنتج الجديد . 

# الوقت الطويل اللازم لاقتناع المستهلك. 

٭ عدم توفر تصور مسبق عن مؤسستك الحدينة . 

٭ السوق لم ينضح بعد نل اختراعك أو منتجك الجديد . 

٭ الاسس المتوفرة حول المنتجات الجديدة وطرق تصنيعها . 

٭ حقوق الحماية المتوفرة للاختراعات. والتى تمنع استخدام 


e‏ الحھد 























خطة العمل لانطلافة با حجه 


# رأس ا مال الكبير اللازم لدخول السوق. 





EU 4) ol‏ و عندند ۵ laz‏ يمكنك ان تتخطی هده العوقات 








دری فی | لشكل رفم ٩‏ أن العلاقة بين تقييم السع E‏ 2 لنفعة pal‏ 


هده المنفعة من خلال الموؤاصفات المحردة فقط:؛: كالاستطاعة 
والاستهلاك والسعة الداخلية لسنيارة مبا. بل قد تتأثر بالدرجة الاولی 
بعملية التسويق. وهكدا فد يمكن الحصول على فيمة عالية لمجرد 
طريقة العرض والدعاية والصورة المعطاة للمنتج. 


خطة العمل لانطلاقة ناحجة 2D‏ ۱.۵ 


تُقدم ذات النوعية بسعر أقل, أو نوعية أفضل (كمية أكبر) بذات 
القيمة. من المهم جداً تحديد إستراتيجية واضحة للتمركز في السوق. 
وان لم يكن واضحاً فيما إذا كانت ميزة المنافسة ستكون في جانب 
المنفعة أو الكلفة. فلن تصل إلى مركز فعال في السوق. 

يبين هذا العرض النظری الختصر آیضاً أنه يجب أن ينظر Lago‏ 
إلى سياسة التسعير بالترابط مع آليات التسويق الأخرى؛ فعندما 


رت 


الشکل ٩‏ نسبة السعر إلى النفعة 





يتحدث صاحب مو سسه ما عن مشکلات بالتسعیر. قمعنی هدا 
أن المسؤولية تقع أيضاً على ضعف في عوامل تنافسية أخرى ليست 


تسعيرية. 


خطة العمل لانطلافة ناححة 





الأهمية الكبرى لسياسة التسعير: 
یمکننا أن نعتبر ll‏ أن جميع القرارات والنشاطات التي ترتبط 

بمنفعة منتجك أو خدماتك. هى أيضاً من سياسة التسعير. ومنها 

علی سبیل JULI‏ : 

و تسین li ¿de cl‏ خسان SA AS‏ 
المنافسة. استعداد المستهلك لدفع هذا الثمن أو شعورك الشخصی 
نحو السعر الدى تضعة. 

© إستراتيجية التسعی كتفاوت ¿LM‏ مثلا. 

٭ سياسة الوضع العام للتسعیر. مثل: رفع الاسعار أو خفضها. 

# سياسة الحسومات. 

٭ شروط edit!‏ سياسة التوريد والتصدير وما شابه ذلك. 
لقد اکتسب موضوع الأسعار وما يرتبط به من سياسة التسعير. 
أهمية كبيرة فى السنوات الأخيرة: ومن أهم أسباب ذلك ما يلى: 

# شدة وعي الستهلك للأسعار» بسبب انخفاض صافى الدخل. 

# إشباع السوق وفائض الانتاج. 

e‏ حرفية ومركزية إدارة المشتريات العالمية. 

# تزايد الوعی فی الصناعة. إلى أن الكلفة هي من أهم عوامل القدرة 
على النافسة. 

٭ اصحاب المنتجات الرخيصة. الذين يتمكنون من توريد نوعية 
مقبولة: یضعون هذه الاسعار المنخفضة عن عمد. کی يسيطروا 
على حصة كبيرة من السوق. 


# تقدم وتوسع عملية العولمة. بمعنی دخول منتجين وعارضين بأسعار 














زهيدة lan‏ إلى الأسواق باستمر ار . 





یأخذ السعر - كعامل فی الربح - ذات القدر من الأهمية كالكلفة 
وكمية التصريف. الامر الدی یو سح دحلیل الارقام لدی ve WY‏ 
مؤسسة. حيث نجد أن السعر هو العامل الأكثر تأثيراً بالأرباح. 


عليك أن تمنح سياسة التسعير الاهتمام الکافی فی خطة العمل 
والشروع» مع الاقتصار على أهم النقاط فقط التى يمكن أن نعدد منها 
الأسعار التى في الخطة وسياسة مستوى الأسعار وأهم إستراتيجيات 
التسعير. مع مراعاة أن یکون مخطط المشروع kun‏ ومقنعاً 


تحدبد السعر: 

تكمن المشكلة الرئيسة. فی سیاسه التسعیر بتحديد سعر منتج ما 
أو الخدمات البح aa‏ الأمر آلذی اط علی اج الؤسسات. 
سواء التي تنتج الیضائع الاستثمارية أو دكان بائع الفرق الصغير. 
يجب أن نعلم قبل أن Sb‏ على عملية تحدید السعر أنه لا يوجد في 
التطبيق العملى أية حسایات مثالية أو نموذح معادلة رياضية لهذا الغرض. 
وعلی المؤسسات أن تستند على معلومات قد لا تكون كاملة فى آغلب 
الاحیان: وذلك للاقتراب من السعر الأمثل. حيث من الضروري الاستفادة 
من بعض الاليات المناسبة وقدر من الخبرة فى هذا المجال. 


ما هو السعر الصحيح أو السعر الامثل؟ ما هی المتطلبات التی 
AA AN EEE REDEN‏ 





rl‏ تلك الأسعار التى تغطى فقط نفقات التشغيل الذى يكون 


على الأغلب غير افتصادى. Li‏ ردة فغل السوق فتكون رفض الاستجرار 








لامکانیة تطبيق هذه الأسعار المحتسبة.فى السوق. أو لتوافقها مع استعداد 


النهاية مستوى الأسغار المقبولة: فان lust!‏ على آساس الكلفة مناسب 
فقط لمقارنة هذه الكلفة یأسعار السوق وإمكانيات المستهلك . 


وعلی کل Luisa‏ اتخطل pase alos‏ بمدی dual‏ 
المستهلكين للدفع. أي أن تکتشف مثلاً کم یرید أو يستطيع هؤلاء أن 


هناك طريقة رائعة لتحديد الأاسعار: تدعى التحكم بالكلفة 
المستهدفة أو الكلفة التى يجب ألا نتخطاها. أساس الفكرة بسيط 


SZ 


وواضح: تؤخذ بالاعتبار جمیع العوامل والأفكار التى تدخل فی حساب 


سج جج 


على المؤسسات أن تتعاطى مع الأسعار التي يمكن أن تكون مقبولة فی 
السوق, وليس كما كان سائداً حتى الآن باحتساب كلفة الإنتاج مضافاً 








خطة العمل لانطلافه لأحجة 


تمكننا نتيجة هذه الدراسة من تحديد السعر الأعلى الذى يجب ألا 
نتخطاه . ونجد أن عمليتي تصنيع النتج واحتساب سعر البيع يؤثر كل 
منهما بالآخر إلى حد كبير. ولم تعد تبرز إذأ إلى المقدمة. الطريقة 
التمليدية التي يحتسب فيها ثمن منتج معين أو الاستحقاق الذي سيطلب 
لخدمة ما. بل على العکس, يتم تقديم خدمة معينة لسعر محدد. 


يموم المرء بافتطاع مقدار الربح الذي يبغي الوصول إليه من الثمن 
المستهدف. فيحصل على الكلفة التى يجب ألا يتجاوزها. وهكذا نجد 
أن لهذه التكاليف المستهدفة آهمية کبری في أسواق اليوم التی تشتد 
فيها المنافسة بالاسفار. ویهکن القول بشکل عام: أنه كلما اشتدت 
المناقسة وجب تحديد هذه التكاليف والتقيد بها بدفة SS)‏ . آما إن 
زادت التکالیف الفعلية لدی احدی او سات عن الكلقة الستهدفة, 
قعلیها تخفیض هده النفقات کی تضمن إمكانية استمرار بقانها. 
وبتعبیر آخر: إن السوق هي التي تحدد هيكلية التکالیف للموسسة. 


من الأفضل أن یتم تحدید السعر الدي برمی إليه فى مرحله مبکرة 
وعليك أن تعلم فی وقت مبکر جدا ما یلی: 
* ما هى الخدمات الميزة التی یتوقعها الستهلك وما الذی سیدفعه. 
4 ما هو الحد الأعلى الذی يسمح أن تصل الیه أسعار المنتج الجدید . 





وهكذا فقط یمکن التحکم بالاسعار بدقة وتفادی أية شطحات لا 
تحمد عقباھا. 
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الا ختلاف حسب ols‏ الزبائن. فهناك أسعار مخفضه للطلية وکبار 
السن في ركوب القطارات ودخول المسارح. 
هناك شكل خاص من أشكال اختلاف الاسعار آلا وهو سعر المجموعة 
أو الربطة. حيث يتم دمج عدة منتجات أو خدمات مختلفة فى عرض 
واحد وسعر اجمالي. وهناك نوعان من هذه العروض: 
٭ مجموعة السعر الواحد الخالصة. حيث يجب شراء كامل المجموعة. 
مجموعة السعر الواحد المختلطة. وهنا يمكن للمرء آن يشترى 
كامل المجموعة أو قطعة واحدة منها . و غالبا ما يكون شراء كامل 
المجموعة آنسب وآوفر للمستهلك. 
Lei‏ بالنسبة للبائع فیکون لبيع المجموعات فوائد متعددة: 
e‏ تصريف أفضل للانتاح . 
e‏ تخفيض نفمات التسویق. 
٭ امکادیه دمج حسابات المنتجات. حيث يمكن رفع احتساب بعض 
المكونات وخفض بعضها الاخر . 
٭ تواقق خاص وممیز لا جراءات متطلبات البیم. 
„us‏ السعر بعد دخول السوق . وكيفيه متابعة المسير؟ 
يجب أن تعلم. ob‏ آسعارك لن تحافظ على تباتها إلى الأبد بعد 
نجاحك بدخول السوق؛ لذا عليك أن تفکر باستراتيجية تسعیر طويلة 
الامد . وتوجد لذلك استراتیجیتان آساسیتان: إستراتيجية الاختراق 
و استراتيجية التسوية. نقوم باستراتيجية التسوية بانزال النتج إلى 
لسوق بأسعار مرتفعة نسبیا سينم نحميضها بالتدریج مع الوقت. 


والهدف من هذه الاستراتیجیه هو : 














تتزايد مجموعات المشترين لهذه السلعة (کثر هم الذين يتباهون بكونهم 


أول من یشتری السيارة أو جهاز الموبايل الأحدث مهما بلغ ثمنه. الذي فد 
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% ماهى شروط الدفع والتعامل التى تضمنها (مثل: التمسيط 
سباسه ا١‏ لسروسح ) سیاسه ۱ لنوزیع ( 
اخديار قنوات الترويج والتصريف: 

o‏ للنجاح في السوق. أن یصل العرض إلى مجموعات 
للزبائن المفترضين المعلومات الكافية وإمكانيات الشراء المناسبة. وتبعا 
لذلك فان EIKE Mt o legs‏ 
٭٭ ازداد عدد زیائنه المحتملسن. 
# تفاوتت due o‏ المستهلكين لبضاعته. 
٭ ابتعد التعامل مع الزبائن عن المركزية. 
# ازدادت متطلبات الزبائن في مجال التحضیر والتوزيد. 








وان توسعت كثيراً هذه المهمات فیجب إدخال مؤسسة تجارية 
وشريك للتوزيع إلى جانب النشاطات الخاصة فى التحضير 
والتصنيع والترويج . 
aa ap A ee‏ سمل ما pi‏ 
طريقتك الأساسية للترويج وما هي القنوات التى ستسلكها لتسويق 
بضاعتك. ونجد هنا أنه من المناسب الإجابة عن الأسئلة التالية: 

$e‏ هل ستقوم أو هل يمكنك القيام بمهام التسويق بنفسلك؟ أى هل 
ستقوم ببیع منتجاتك وتقدم خدماتك مباشرة؟ سيبرز للتصريف 








بحب أن Lab I lhe AR‏ وعادات زبائنك في 


الشراء: كيف ومتى ومن أين يستجر هؤلاء الزبائن الحاجيات أو 
الخدمات التى تعرضها؟ غالباً ما تكون طرق التوزيع المعتادة مكلفة 
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عليك أن تفكر بالتالى بهيكلية نظام التوزيع الذي تعتزم إنشاءه. 
وغالباً ما يكون لقسم التوزيع فى المؤسسة الهيكلية المبينة في الشكل 
۱ ۱ أو مایشابھھا. 


PARO‏ مراقبه التسویق 





خسان كلفة التسویق: 
من المهم جداً فى عملية التسویق حجم هذا القسم والنفقات 

الترتبة على تشفیله. غالبا ما تقوم الؤیشاٹ النشاة Boss‏ اجات 

تکالیف التسویق کنسبة مئوية من رقم الا عمال السنوی العام. لکن هذا 

الاجراء كثير الاشکالات؛ لذا یفضل أن تتبع الخطوات التالیة: 

sus.)‏ او لا آهدافك التسويقية. وقد یکون ذلك مثلاً حجم التعاملات 
الذي تهدف الوصول إليه. 

Y‏ . حدد FOR‏ عدد العمود والطلیات التی يحب أن Lia‏ وأعداد 
الزبائن الذين يجب أن تکسبهم. 





ITA‏ خطة العمل لانطلاقة ناححة 


۷. إضافة الى الرواتب والاجور تأتى فی الغالب نفقات السفر للعاملين 
وإيضال الطلبات إلى المنازل مثلاً والاتصالات وإجراءات التدریب 
وأجور السكن. وكذلك النفقات الاستثمارية فى السيارات وأثاث 
المكاتب ... إلخ. 

خدمات ما it‏ البيع: 
کٹیراً ما يحدث أن تسعى بعض المؤسسات وبكثير من الجهد 

والنافسه. لكسب زبائن جدد فيما يتم إهمال دائرة الزياتن القدامى. 

عليك أن تعتبر أن نجاحك بالتسويق یبدا من لحظة الاتفاق على البيع. 

وإذا ما گان is, lee‏ کا رار م العناية من طرفك 

فسيعود اليك باستمرار: وان كانت بضاعتك من النوع الذي يشترى 
مره واحدة als‏ سيهوم بالد le‏ لك Yu‏ أقاريه وأصدفائه. اما ان 
شعر بأن ar‏ اللمتيا Le wy | ae‏ تالحسبان فانه 


لاشك آنك ستغضب إن رفضت شركة التآمين تغطية ضرر ما. أو 
أنه لا يوجد لدى النجار الوقت لتلبية طلبك. وستتحدث إلى الآخرین 
عن هذا التقصير وعن استيائك منه. عليك أن تعتبر إذاً أنه لا شىء 
سيكلفك أكثر من الزبون المستاء الغضب. كافح لإرضاء كل زبون على 
یکر جک Judi Lists Lua ds‏ عاشذا لترى só‏ 
لا زال هاماً جدا بالنسبة لك حتى بعد توقيع عقد البیع؛ لذا عليك أن 
¿ad‏ سابالہ ایشا النفقات والجهود التي ستحتاجها لما بعد البيع. 
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«e‏ ميزانيتك التوقرة. 
يجب أن تتوجه الدعاية بالاساس إلى الأهداف التالية: 
e‏ التحريض ولفت الانتباه .(attention)‏ 
bla! +‏ الاهتمام .(interest)‏ 
٭ محاكاة الاحتیاجات والرغبات (desire)‏ 





يجيب على ara Y‏ استنادا ا تمك الدعائی: 


» ما ھی النشاطات التى تٹوی القینام بها فى مجال الاتصالات والی 





أي مجمنوعنة Gigs‏ (زيارة الزبائن.الشاركة بالعارض, ules‏ 
مباشرة. الدعاية في مجلات ونشرات متخصصة. الدعاية فی 
الإذاعة ومحطات التلفزة.. إلخ)؟ 

٭ ماهى Sling‏ الدعاية ZI‏ ستوظفھا لهذا الغرض (نشرات. 
ملصقات. ملاحق بالصحف والمجلات. نقاط إذاعية. أشرطة فيديو 
. إلخ)؟ 

٭ ما هی الخطة الزمنية والمكانية التى رسمتها للحملة الدعائية؟ 

# على dl‏ معايير وما هو البلغ الذی ترصده لميزانية اتصالاتك؟ 

وسائل الدعايه وحواملها: 








علام الالكترونية: الا 
٠‏ 9 1 


والائتردت. د 


es‏ نظیم حملات دعائية4. 

+ توزيع الهدایا الد عائية. E‏ 
ee‏ + دی ۱ 

aS Lal #‏ والظهور بالعارض. 
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۶ ارشادات: 
٭ لتکن وسائلك الدعائية حرفية وموجهة إلى المستهلك مباشرة. 
# تذكر دوماً. أنك لن تستطيع أن تبرز على الساحة بإمكانياتك الفنیة 
وحدھا. بل يمكنك فقط. بطريقتك المهنية والمدروسة للتواصل أن 
تلفت انتباه زبائنك والمستهلك عموماً إلى إمكانياتك الخدمية والفنية. 





السفر لازال من | Lise‏ متع الاجازة واوقات المراع dude‏ للامان. 


AAA‏ منظمد ٦۷:۲ IND AS CACA‏ مليون 
شخص بإجازات سفر لمدة لا تقل عن خمسة أيام فی العام ۱۹۹۷. أي 
بزيادة مليون مسافر عن العام الذى سبقه. آما بالنسبة للسفریات 
القصيرة ( من يومين إلى أربعة أيام) فقد بلغت نفقاتها حوالي ۷۵ 
ملیون مارك. وبلغت النفقات الاجمالية لجمیع السضریات 84:3 ملیار 
مارك. آی بزيادة ٦.۲‏ عن العام ۰۱۹۹7 


يترك ۳. ۸۶۳ من GUY‏ آمر تنظیم رحلاتهم لکاتب السفر. آما فى 
العام ۱۹۹۵ فکانت النسبة ۶۰/ فقط. الأمر الذی یعکس ثانية التوجه 


التزاید نحو الرحلات الشممله النى و صلت الی 220 من سوق 
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ma 


السفريات. كما يتزايد التوجه بشکل كبير نحو الطيران والسفريات 
البعيدة التي وصلت نسبتها إلى 7۳۲۰۱. حيث يستمر الیل أيضاً نحو 
الحجز السریع قبیل السفر. کا لهذه العروض السريعة من میزات 
كبيرة فی الأسعار. لكن اللاحظ أن النمو الأکبر یظل في الرحلات 
القاضة ال BUS‏ بت a Madd‏ 








تبين من الدراسات أن أرباح هذا JLal!‏ کات خوالی ۵:۶ ۸ کی 
المؤسسات ۵ واکٹر. Lei‏ بالنستبة لفوائد تشفیل راس es‏ 
653 نفسها NT as,‏ رض کات a‏ ا لان 
لدیها منيجا ترا ومعتدل التکالیف . 


تحاکی شركة ترفلر شيك بعرضها التمیز القطاعین الأكثر نموا 
فی مجال السنياحة: تحاول الشركة تغطية الطلب التزاید على 
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يتفاوت بشدة الزمن اللازم لاتخاذ القرار من قبل الزبون المسافر. 


Als,‏ يختار؛ GY‏ يكون قد اطلع فى المعتاد على الإنترنت قبل حضوره 
إلى مكتب السضر. وشاهد مختلف الرحلات واختار الرحلة التى 
یفضلها . أما مع الرحلات الفريدة الخاصة فقد يحتاج إلى فترة أطول 
لاتخاذ القرار. oY‏ على المسافر أن ينفق آکثر. ومن حقه أن يدفق 


والرحلات الشاملة ھی حوالی ۱۳۰۰ مارك. واستنادا إلى حسابات 
اتحاد مكاتب السفر فان الكلفة الوسطية لكل تذكرة طیران هی حوالي 
۰ مهار اف» آما شرکة: ترفتر شيف aia‏ أن هدم الکلفة عالية خدا: 
و حسب التقدیرات ole‏ الاسعار الوسطية للرحلات الفريدة الخاصة 
(الرکبة) تبلغ حوالی 10۰۰ مارك. وقد تبین. وانطلاقاً من وجهة 
النظر هذه. أن قطاع الرحلات الشاملة مربح جداً. 














.۱۹۹۷ ale / ۲۳ إلى‎ ۱۹۸۵ ale /۲ 


يجمع الخمسة الأوائل من العارضين الكبار ما نسبته أكثر من ۸۱۰ 
من إجمالى رقم الأعمال لهذا الجال. تتجمع الشركات الكبيرة في 
مؤسسات سياحية تق اش سان سی مان 0,1 
منظمى الرحلات وخطوط الطيران ومكاتب السفر والفنادق. ودحصد 
بالتالی معظم الأرباح. 

حسب دراسات المجلة المتخصصة فى مجال السياحة فإن توجه 
السوق سیتفاظم فی السنوات القليلة القادمتة, نحو ۰ 


السافر باختيار الرحلة التى ear‏ ويقطع التذكرة من جھاز 
الخدمة الذاتية. دون التحدث إلى أحد أو استشارة أى كان. 

Y‏ مستشار السفريات. والذی يكون متخصصاً بمنطقة معينة من 
العالم أو دائرة محددة من السافرین. ويتقاضى مقابل دلك [sgn‏ 
أعلى. 

۲ . مدير السفريات التجاری الذي يطور للمؤسسة سفرات خدمة 
كاملة ويخفض التكاليف إلى الحد الادنی. 


bo‏ فقط والرحلات الشاملة. 


ستتکون )13 العروض الحالية على الانترنت من الاستفسار وإمكانية 


إلى جانب عروض الانترنت. asa‏ عدد الصفحات الذي لا زال ضئیلا 
Lasse‏ موضو due‏ مناطق las ¿odia‏ و lias‏ خاصه. کرحلات رياضة 
الغطس أو pel EST‏ تا Mat‏ سا اب +۷ 

لذا وجب آن,ینظرز آِلَى عروض شركة ترفلر شيك de‏ أنها تتوجه 
إلى مجالي ال رخلاتِ الر(خیصة المستعجلة والرجلات الفريدة الشاملة. 
هناك older ais‏ یم StH‏ مور en‏ لص اة م گات السفر 
وعروض الانترنت من Age‏ آخری في مجال السفريات الرخيصة. 


وعلی الرغم من الانتشار الواسع لهذه السلسلة. فان لدیها ضعفاً 


الناسبة للزبائن ویحقق رقم الا عمال الذي یطمح إليه. وحسب دراسة 








أو الخيار الحندد las‏ بين شركات الطیران؛ GY‏ تلك الشرکات ھی 








كبيرة فى هدا الجال تخصصت فی هذا القطاع من السوق ولديها 
ميزة الحجم الكبير والعمل بالجملة. لکن وحیث إن الترويج يتم هنا 
عن طريق الانترنت ولا يحتاج لكثير ya‏ العناضر. فقد ينتفي أيضا 
عامل الحجم. وتبقى مسالة تحدید الحصة التی يمكن آن نحصل 
عليها من السوق. متعلقة باللعب بارفام کامل السوق. 


تهدف شرکه ترفلر شيك إلى الوصول إلى dis‏ ملیون مارك کرفم 
مارك فى العام ۱۹۹۸ء أى ما یعادل نسبة ۵. 74 من کامل سوق الانترنت. 


ان تأسيس عمل الرحلات الستعجلة والرخيصة Las)‏ فى ذلك تذاکر 
الطیران ES‏ اتید seh‏ دزم اس 


تخطط شركة نرقلر شيك لبیم ۰ تذكرة عادیه و خمسین رحله 
مركية خاصة فى عامها الاول. وفى العام الثالث تامل الشركة ببيع wre»‏ 


خطة العمل لانطلاقة ناحجة ed‏ ۱۳۲ 


تذكرة عادية رحد خيصة و١٠٠٠‏ رحلة مركبة خاصة. ودلك بسعر وسطى 
۰ مارك للتذاكر العادیة و ٠٥٤٤‏ للرحلات الخاصة. فيبلغ رقم 











العادية الرخيصة. وسيتم لهذا الغرض إعداد بنك المعلومات الدي 
يتضمن جميع الرحلات العادية والطارتة والرحلات الشاملة. الدي يتم 
نمدیٹ EN Te are‏ لاين) 
الاستفسار من JS‏ عارض أو منظم رحلات على حدة: والحصول على 
احدث النتائج والعلومات. 


كما تجری شركة ترفلر شيك من الآن مفاوضات مع مکاتب سضر 
محلية ومنظمى رحلات للمباشرة فورا بتمديم عروض بسيطة . 


وحسب تقديرات المؤسسين (أ) و (ب). فإنه سيلزم في البداية 
بعض الوفت. لاکتساب آوائل العارضین من مقدمی الخدمات 
السياحية (مثل: منظمى الرحلات والمكاتب المحلية والفنادق والمطاعم). 
يوجد حالیا اتصالات ممتازة مع آربعة من منظمى الرحلات ومکتبي 


سفر محليين (في جنوب الألزاس و غاليسيا). وقد أبدوا اهتماماً بالفا 





الرحلات التعاونون, ملحقة بتقارير يعدها زبائن من مختلف الأقطار 
استفادوا من مثل تلك الرحلات. تعد هذه التقارير من أهم أسس 
الدعاية التي يمكن أن تجتذب الزبائن المحتملين إلى موقع شركة 






تعتقد بان 





تفطية أكبر لنفقاتها. my.‏ لدی شركة ترقلر شيك - ومن حادل کر La.‏ 
bi Zu‏ مهال a‏ للتضرك تالاسهاد. لذا Lets‏ نینی 
AAA a ads li‏ 


ستقوم شركة ترقلر شيك فی فترة الإفلاع بإعداد صفحات الانتردت 
للعارضین. بسعر الكلفة أو Yay Glas‏ بد ان تتراید العروض بسرعة. 


كي ينمو العمل ويتطور فى هذا الجال بسرعة أيضا: Lei‏ بالنسبة 


VA‏ الك 





خطه العمل لانطلافة ناححة 


للمستقبل فتنوي الشركة إضافة نسبة معينة على كلفة إنشاء صفحات 
الإنترنت. ورسم شهري مقابل إدخال العرض إلى الشبكة. 


سياسه الترويح (سياسه التوزیع): 

على عکس الاعتقاد السائد OL‏ مستخدمی الانترنت هم فقط من 
Ais‏ الیافعین والشیاب. آثتت دراسة قامت بها da‏ متخصصة بأن 
متوسط آعمار هولاء الستخدمین ارتفع من ۲۹ سنة ale‏ (۱۹۹۵) إلى 
۵ سنه فی العام ۱۹۹۸ . كما تبين أن AVE‏ من الستخدمین یحملون 
الشسهادة الشانوية وأن 7۲۳ منهم هم من طلاب هذه الرحلة. ومن 
الناحية الهنية فان 7۹ هم موظفون Hl‏ من قي حکم هم و INV‏ 
یمارسون العمل الحر. ۸٦,٦‏ من الشعب الالانی استخدم الانترنت فى 
العام ۰۱۹۹۷ Lobe‏ بأن LOU‏ تحقق نسبة ges‏ عالية li‏ على الستوی 
العالی. أعطى معظم مستخدمی الانترنت آسباباً شخصية لهذا 
الاستخدام. ۱۹,۶/ یستخدمون الشیکه العالیه يكثرة. Leis‏ فال 
۸ منهم أنهم نادراً ما یستخدم ونها. كما تبين بالقابل أن 
الاب a aba‏ قب فووا اساستا تيع 06 


ودورا اقل أهمية عند 28,7 / من الستخدمن. 


يمكن أن نستنتج من هذه النسب والأرقام وجود سوق متنامية بسرعة 
lr‏ اننین سی کو ¡Ela Shp‏ رانیم بطلمون علی 
کن ita dd dd al‏ هذا الطريق: 
يشهد على ذلك الاستطلاع الذى قامت به الهيأة المذكورة من أن ۸4۲.۳ 
من الشتریات تمت علی الانترنت ogi‏ لايخ (online)‏ بلغت قيمة البیعات 
فى العام (۱۹۹۸) ٩۰۵‏ ملیار مارك. ۸۲۳ منها فی مجال السياحة. 


- 


۱۳ العمل لانطلافة نا ححه ع‎ au; 











لقد اختارت شركة ترفلر شيك الإنترنت كطريق للترویج: لأنه 


aM 





إن من يحاول الاستقلال بعمله. سينزلق بسهولة إلى أن يقول: «لن 
أستطيع التخطيط لرقم أعمالي وآرباحی, کی اکر اي سگرن 
des: Lal‏ المخططات لن تنجح ولن ن تخحقق Y «dal‏ 5¿ 





الشکلات والتطورات فی الوقت المناستت. وعندئن ققط یمکن للانسان 
أن ستفل EMS o ee‏ ایا اک٤ Sola‏ طیط إذا 
افضل من الارتجال. 


سنريك a‏ هذا الفصل من alas‏ العمل فیما )13 كانت فکرتك 
لتجارية مجزية وقابلة للتمویل آم لاء وعليك أن تجمع أيضاً نتائج 
لاقسام السابقة من خطة العمل. كما يلزمك „ag‏ ضوء النظرة 
الشمولية أن تعرض في تقرير خطه العمل لمحة عن تطور الوضع 
الافتصادي للمؤسسة واحتياجاتها التمويلية. أما بالنسبة لمعالجة 
التفاصيل (مثل: خطة الميزانية أو خطة الریح والخسارة) فيمكنك أن 
تضمھا إلى اللحق. 


١-۷‏ الحاله الاقتصادیه الراهنة 
اشرح فيما يلي الحالة الاقتصادية لمؤسستك. مبيناً في تقريرك 
- ما أمكن - مأ حصل فى السنوات الثلادة الأخيرة من 





وسجل أيضاً أرقام aa‏ والوضع ا مالی الراهن. حيث 
يمكن أن تعدد ھنا:الارتیاطات البنکیة؛ طرق القروض الحرة. قروض 
بالحسیان. الالتزامات المستحمة والنتطلیات الفتوحه. ومن العلومات 
الهامة لتقییم وضع مؤشستك. حجم العقود والطلبیات الثابتة حالیا. 
وعليك ألا تعرض هنا أرقاماً جافة فقط بل أن تشبرح التطور التجاري 


الداخلی ما هی البیانات التی تشر به beg‏ هی التحلیلات المکنة. 


۷ ۲ مکونات التخطيط فی خطه العمل: 
الحل الامتل هو أن تخطط لتطویر موسستك. للسنوات الشلاث 





من جس et‏ الخطة قصيرة لاجل تكون قى العادة BER‏ 
بشکل شهری: و للسنو ات التالیه بشکل say‏ سسوی أو لستة أشهر أو 
لسنة کاملة. حسب الامكانية والاحتیاجات. 


الهم فى العرض هو التماسك والنطقية وإمكانية تنفید الخطة. 
وکذلك الترابط الداخلی مع التصریحات النوعية لتنفیذ خطة العمل 
الحالية حتی الآن. وعليك على أى حال أن توضح ما آمکن آرفام 
الخطة وتشرح ¡le ll lus „all‏ اساسها وصعت هده الارقام. 


يجب أن تضع فی اعتبارك أن الخطط المتفائلة جدا ليست ذات 


me NEY 





خطة العمل لانطلاقة Ll‏ >¿ 


(سيناريو) متشائماء حول كيفية تطور أوضاع المؤسسة وتصفيتها فى 
انحدار الحالة الاقتصادية عموماً أو عدم تحقیق PR ۲ ad‏ 


تتكون الخطة من الأجزاء التالية: 


تأمين المردود المجزى 





خطة التکالیف 
تحدید النفقات 
والتكاليف التو قعه 











الخطة الانتاجية ]]خطة حجم التعاملات السنوی 
بحدید تقنيات التصنيع تحری رقم الاعمال السنوی 
و الاستطاعات الادنی 

(الربح أكبر أو يساوي نفقات 





Y‏ ۳ التخطيط الاستثماری: 

تحوي الخطة الاستثمارية الممتلكات العينية التي يجب أن تقتنيهاء 
لتستخدمها في عملك. ومن بين الاشیاء التي يمكن أن نعددها Lia‏ 
الأينية والالات والالیات والكومبيوتر والبرمجيات والاثاث المكتبى أو 
لسكن العمال. وهذه المبالغ يجب أن تأخذ بالاعتبار القيمة الفعلية 
إضافة إلى النفقات الجانبية مثل: النقل والتركيب والتشغيل والصيانة. 








خطة العمل لانطلاقة ناحجة 
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موحودات غير مادیه 





$ حقوق الامتیاز 


# حقوق آخری 





موحودات مادیه 
ee‏ عقارات 





: أراضى وأبنية 
۳ اتعاب السمسترة 
۲ ضريية شراء وم۷ 


*. - تت yet‏ ۰ لد | وال 4 


. نفقات الهدم والبناء أو الترمیم. 

+ معدات الانتاج. الالات والعدد 
(بما فيها الشحن والتركيب) 

# تأثيث أماكن العمل 

. الأثارث (طاولات. کراسی. سجاد. 








أجهزة إنارة وديكور) 
. نجهيزات تقنية (أجهزة هاتف 


خطة العمل لانطلافه ناححهة 





وتلفاکس وتصویر EA‏ إلخ) Da‏ نیو ite‏ 


هوه .. 


. فرطاسیه ان 
bling %‏ نمل (سیارات وباصات 


إلخ) 25200 





مجموع acid‏ الموجودات التانته ۶۰۹9 
ممتلكات جاريه 


( مواد بالمستودعات) 


e‏ مواد او dy‏ ومساعد٥‏ للمصنيع 





AURA فطع تركيبية‎ e 


مجموع قيمه الممتسلكات الحاریه Ne aos‏ 


جس اتی | ل 


حدول ركم ۵ : الخطة الاستتماریة 
بجیت حمق الحد الادنی من حجم التعاملات المطلوب. ماك a‏ 0 ان 
تکون قدرات الملؤسنسة صفيرءة جدا. وان كانت آکبر من اللزوم 
فستستهلك نفقاتها العالية الجدوی الاقتصادية للمغسسة. 











لوضع خطتك الاستثمارية؛ اتبع الخطوات التالية: 
| . حدد المتطلبات التقنية والتجارية. 
۲ . تحر العدات والمنشآت الضرورية للتشغيل. 
Y‏ احسب نفقات تأمين کل ذلك . 


t - y‏ تخطط النفقات: 
تنحصر مهمة تخطيط النفقات il‏ بمعرقة ودحديد 
التكاليف والمصروفات المستقبلية لهده المؤسسة. يجب أن تؤخد بعین 
الاعتبار نفقات التأسيس إلى جانب النفقات الجارية. وفد جمعت SI‏ 

هذه النفقات فى الجدول رفم أ . 


نفقات التاسیس: 
+ آتعاب استشارات ضريبية وفانونیة وفي حماية 
البيئة وتأسیش NEN‏ ۱ 


ASU الکفاله‎ # 

. عمولة السمسار‎ ee 

+ نفقات التسجيل بالسجل التجاري والإشهار. 
# التراخيص وا موافقات الرسمية. 

+ الدعاية والإعلان عن الافتتاح. 





جدول رقم 1 نفمّات التأسيس 


Can‏ خطة العمل لانطلاقة ناحجة 


عليك أن تخطط لنفقاتك بصورة شهرية. للسنة الأولى على الأقل. 





مواد la:‏ جاهره: 


۱ ١ 


e‏ بضائع تجاریة. 





las)‏ الاشخاص والعامدنن: 





إجازة. عیدیات). 


cal, e‏ الادارة الخاصة. 





نفقات اجتماعيه: 


+ تأمين التقاعد ( الخروج على esate‏ 
المعاش). 


© هب 4 + 4 4 و 4 »> 4 0 #۰ 








. البطاله‎ nel e 
الصحى.‎ ¿ne Ly! ee 








4 الجمعية المهنية. 
* نفقات dole J‏ الشيخوخة. 


خدمات خارحيه: 







* استشارات ضريبية. خدمات 






As e‏ استشارات gula‏ دیه. 






۰ dla, استشارات‎ e 






۰ استشارات مؤسساتية‎ oe 







زممات عضو دك : 
‚dla; De‏ 


٭ اتحادات أو جمعيات. 


نفقات الممر: 

# أجرة المكتب أو صالات الانتاح أو 
البيع. 

# إيعر المرآب أو موافف 
السيارات. 






۸ | خطة العمل لانطلافة نا ححهة 


ol las, «e‏ ( مثل آحرة حارس 


البناء او الاشتراك بالمصعد). 0970-0 tet‏ 





٭ مات التدفثة والماء والغاز 

فان تاد ae‏ ویو ویر 
ee‏ مات التنظيف والصيانة 

والاصلاحات. وو فسوی AAA‏ 
الالات والمعدات: 
«e‏ نفقات الاصلاحات. 


٭ نفقات lua!‏ و العناية. 





الالیات ووسائل النقل: 


. الوفود‎ las «e 





eo‏ الاصلاحات والصیابهە4: 
alo e‏ المر عسات والناصات 





تققات اسب ستحار: 
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. معدات الایتاج و العدد و الالات‎ eo 
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eo 6.8 U POLA OY‏ کا كك 


ee‏ دحهیزات Jal!‏ أو الورشة. 


Jay! وسائط‎ eo 
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خطة العمل لانطلاقة ناحجة هم ۱ 
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ق تفا ¿se‏ یو چو EA HERON‏ 
4 العرض والدعاية ( ديكور واجھات 

المرض. إصلانات؛ نشرات 

ومراسلات) . هه موم | O‏ 
+ نفقات اجراء عروض داخلية 

وخارجیه. 
ee‏ نفقات الشار که بالمعارض. 
ee‏ نفقات التغلیف والشحن. 


7 6.9 = O Oe 9 ور چا چا‎ EEE OO 6 2 Ah dd 


YO وچ‎ ov © 8ٴا © ۸۰ ۷0 ک5‎ ۰ = © © © © © 86 6 © Oem 





مصروقات الادارة: 






& نفقات هاتف y Lal a‏ ومراسلات 












+ ضريبة أرض وعقارات. 
© ضريبة ممارسة المهنة. 
نفقات تأمين وضمان: 
# تأمين ضد الحريق. 


ee‏ تأمين مسؤولية العمل والمنشات. 







0۰ بت : 
خطة العمل لابطلافه ناححهة 


٭ تأمين ضد الحوادث والأخطار. 
# تآمین الالیات والنقل. 

% ضمان القروض. 

elo of‏ ضد السرقة. 
فوائد ونفقات تآمين القروض: 
» فوائد القروض. 
% عمولات الكفالة. 


















e‏ رسوم و alas‏ المعامللات. 







الاستھلاکات ) انخفاد 
ستهلاكات ( انخفاض القيمة ): 





# الأراضى والابنية. 


ee‏ الالات والمغدات. 








# المركبات (وسائط نقل الأشخاص 
والبضاصة 

# العدد والآدوات. 

٭ الأجهزة المكتبية (أدوات تجهيز 
البريد والهاتف والکومبیوتر 
وأثاث المكتب). 





ضع فی خطة حجم الأعمال السنوي الارقام (دون ضريبة القيمة 
المضافة) لكامل المؤسسة من جهة ومفصلة حسب مجموعات الزبائن 








خطة العمل لانطلافة ناحجة لمم or‏ 


التخطيط لرقم الأعمال والنتائج 
- حجم رقم المعاملات ال جمالي 





























5 موجودات مواد وبضائع 





- أرباح أولية ١‏ 
رواتب وأجور الموظفين والعاملين 
- أرباح أولية ٢‏ 





۴ استشارات ضريبية و محاسبه 
«e‏ نفقات الممر 

+ أقساط الایجار . 

# ضرائب ورسوم. 

# أقساط ویدلات ¿yal‏ 

laa +‏ تشفیل. 

% نفقات الیات. 

# نفقات إدارية dale‏ 

- مجموع النفقات المختلفة. 

= مجمل السيولة النقدية: 
- الفوائد. 






جدول ۹ : مخطط رقم الأعمال والنتائج 


خطة العمل لانطلاقة نا ححهة 





۷ التخطیط الالی: 

إن التخطيط المالي هو جوهر خطتك للمشروع. ويكتسب هدا 
التخطيط أهمية کبری: لان التمویل المنظم هو الأساس فى نجاح آیة 
مؤسسة مهما كانت. يتم إهمال هذه الناحية من قبل بعض 
المؤسسات الفتية ذات التوجه التمنى بالدرجة الأولى. وتكون النتانج 
على الغالب ما يلى: 


تحص أهداف الخطه les aJul‏ يلى : 








خطة العمل لانطلافة domi‏ 








Lys انکشاف مالی: ای الحاله التي تتحاوز‎ Dia تمادی‎ es 
الالتزامات بالدقم. الوسائل المالية المتوفرة (الاقلاس) وهى الحالة التى‎ 





له 


1 





E 


خطة العمل لانطلافهة ناححهة 


ستبقی مؤسستك فی حالة ملاءة مالية قمط عندما يكون مجموع 
السيولة المادية الأساسية إضافة إلى الدفعات الواردة فی أي وقت من 
الاوقات. آکیر من مجموع الدفعات المترتب دفعها. وفى أى وقت لا 
یتحقق فيه هذا الامر حسب الخطة عليك ضخ بعض التمویل 
اصبحت ضرورية جدا لبقاء مؤسستك على قيد الحياة؛ لذا عليك أن 
تمنح هذا الجزء من التخطیط غاية الدقة والعناية. 
يوجد فی العادة خبرات معينة لتقدیر مبالغ الدفعات الواردة 
التوقعة. أو الزمن المتد بین تاریخ توفيع العقد وموعد ورود الدفعات. 
Lei‏ التخطیط للنفقات وتقدیرها (مٹل: الرو اتب والاجور والخدمات 
الاجتماعية والرستوم والاستثمارات) فیکون آسهل؛ OY‏ مواعید 
استحفافها تکون بفترات منتظمه ومبالفها معروفة إلى جد بعید . 
















كانون الثاني /يناير 


خطه القدره علی الددع 





الفروص 


تمویل داني 





رواتب وأجور العاملین 
شراء مواد وبضائع 
إيجارات ونفقات جانبیة 
las‏ إدارية 


خطه العما € لا نطلافه ناححة 
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حدول ۱۰ : خطه القدرة على الدفع 


خطة العمل لانطلاقة ناحجة لمم ۱۵ 


وان تبین لك وجود ثغرة تمويلية. فعليك اللجوء إلى اجراءات 
ملائمة (انظر جدول (VY‏ و الا قانك ستتعرض إلى حالة من عدم 
القدرة على الدفع. كما أن وجود المزيد من السيولة. لیس بالامر الجيد 
أيضاً: GY‏ ذلك سيكون على حساب الجدوی الاقتصادية للمشروع. ومن 
النطقی والأفضل تسخير واستثمار القدر الذى يستفاد منه فعلياً من 
لال. على ألا تتأثر بذلك. وبأى حال من الأحوال القدرة على الدفع. 
وهنا تصح القاعدة الأساسية: القدرة على الدفع أهم من الريعية. 








الإجراءات التى یجب اتخاذها في خالتي القدرة على الدفع 
او العجز عن ذلك (التغطیه وعدم التغطيه) 

الإجراءات فى حاله عدم النغطیه: 

# عدم الحصول على تمویل عير صروري. 

a ER 

# تأخير أحل الدفعات للموردين. 

# تقديم الفاتورة للمبيعات فوراً . 

# الاتفاق مع المشترين على دقع عرابين (دفعات آولية). 
# الإسراع بإجراءات الاإنذار بالدفع. 

# تقصير اجال الدفع للمشترین. 

+ الاتفاق على الدفع نقداً. 








% متایعه المطالية بالستحقات. 





# فبول القروض بالحد المطلوب. 

٭ زيادة رأس ا مال الخاصء وذلك بوضع تمويل خاص أو قبول 
مساھمن حدد . 

de‏ سيولة إضافية عن طريق ممتلكات مالية (مساهمات مختلفة 
أو سندات). 

٭ التخفیف من الممتلكات العينية (متل الالات فی حال عدم 
وجود عمل لھا). 

٭ التخلص من فاتض الاستاج المخزن بالمستودعات. 

٭ استتجار العدات ندل شرانها . 





إجراءات قصيرة الأجل للتخلص من فاتض التمويل: 

٭ استخدام فائض التمويل أو المقدات AS Ll‏ لتسديد 
الاقساط الستحقة: 

# التخلص من حسابات الوردین المكلفة من JAS‏ حسم 
السندات . 

# الحد من استخدام القروض الصرقية قصيرة الاجل. 


. وصع الموجودات اطالیه کے آوراق ماليه و سندات‎ ee 


حدول ۱ ۰ احراءات لحالتی عجر التمويل أو و حود فائض كيه 











الطلب التي ستتقدم بها. ویجب أن تشرح بالتفصيل. الأغراض التي تود 
أن تستخدم بها رأس ا ال المشارك. وتذكر على سبيل الثال. لتمویل: 

* أعمال البحث والتطوير. 

3 'ترویج ودخول السوق. 


¿bis‏ العمل لانطلافه ناححهة 













خطة راس JUN‏ اللازم 
رأس مال ثابت ( طويل الأجل ) 
# کن شراب اة EEO‏ 
e‏ براءات اختراع. حقوق امتياز 


are NE اع‎ du ils وحموى‎ 





% آثاث ومفروشات وتوابعھا . AAA‏ 
# معدات الإنتاج. آلات وآدوات. اوم و 
# تجهيزات الورشة المعمل أو الحل. RT‏ 
«e‏ وسائط Ja‏ البضائع والأشخاص 

۱ 4 DA (الآليات).‎ 


AT NUNG . مخزون بالمستود عات‎ «e 


‘ مواد أولية ومساعدة ومحروفات. Wiebe a‏ ميو ل ود + 





۔ بضائع تجاریة. 0 0ئ 
. فطع ومواد du‏ التنشاه: رم کا با ا Rib‏ پا 





e‏ نفقات تاسیس. ا ا 
. دراسة الجدوى الافتصادية. 53111 
و استشارات ضريبية وفأبوبية. و ین 
- رسوم الكاتب بالعدل. وا ods ole‏ 
las).‏ التسحیل بالسحل التجاری 
والاشهار. 7 











. تأمين ( كفالة) الإيجار. ی یش ین 
. عمولة الوسيط. 
. دعاية واعلان للافتتاح . 
المجموع: 

راس مال محدود الأجل 
¢ ثفقات تجارب واقلاع المنشاة. د | یر وی 
. رواتب وأجور ونفقات اجتماعية. 121010000 
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ee rien إدارة ولسيير المؤسيسية الخاص.‎ öl) 9 
a ee te ete A نفقات استشارية.‎ 4 


. مصروفات المصر. PR‏ ول مر | واج ROI‏ 
. اقساط الاشاز OI RRA AD,‏ 
lass.‏ اداریة4. و کہ TAPAS ¡A‏ 
. نفقات الترويج والتسویق. ہے ق ھی ٹر ATT A‏ 
las.‏ دعائية . RRA PTI ae‏ 
Jas.‏ وتوصيل المميعات ) بضاد 

FE APP ear كيه وخدمات).‎ 
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. ضرائب ورسوم. ها و ع واو و و و و cee‏ 
. بدلات تأمين وہ مان . © و ووو ووو ...$( 
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ا ی ا eee‏ ا CA‏ 
مجموع ا مال اللازم على المدى القصير. — 


00 | e! 


جدول ۱۲ : خطة راس المال اللازم 


خطه العما ۱ لانطلافهة ناححهة 





۱ ي تتوقعها بأرقام العملیات الاجمالية. والانفاة 
والایرادات للسنوات الخمس SAIN‏ 

is e‏ تصل إلى نقطه التسویه. أى عند أى رقم عملیات تبداً بتحقیق 
الربح “(Break - Even - Analyses)‏ 





Lola! متى یصبح ورود السيولة النقدية لديك‎ e 

# ما هو عدد العاملین ومؤهلاتهم ( وما هي تكاليفهم ) التي يحتاجها 
كل قسم من الأقسام للسنوات الخمس التالية؟ 

$e‏ ما هی الاستتمارات التی ترند.آن ند خلها على الدی القريب 
و التوسط alle‏ 

٭ كيف ستتطور قدرتك „le‏ الدفع علی cil‏ القزیب ( خطة شهرية 
تفصيلية AL‏ الأولی). وعلی المدى التوسط ( AS‏ ربعية تقريبية 








للسنة التی تلیها )» علی whol‏ نشناطاتك التجارية أو الصناعية 








# تفحص بدقة جميع مواضم الانفاق لديك. وعليك أن تأخذ 
بالاعتبار أيضاً أنه تلژمك djs‏ من للات ت مارات مع كل توسء 
بالعمل. 
# يجب أن تطوز في وقت مبکر نظام ضبط ومراقبة Yao‏ 
رلک 
Y‏ المثال العملي. شركة ترفلر شيك المساهمة 
يمكننا آن ta‏ قطاغ الصهاخة ايشلا بیعش بتظوزّات الإيجابية. 
حيث نجد أنه وبالرغم من الکڈیر من الكوارث والأزمات ola‏ أعداد 
السياح والدين يسافرون بالإجازات في تزايد مستمر. وينطلق اتحاد 
مکاتب السفر الامانی من نسبة نمو تتراوح ما بين ۸٤‏ إلى 7٥‏ منذ 
العام ۱۹۹۹ . وبالرغم من ذلك فقد وضعت الخطة التالية بتحفظ تام. 
وذلك لوجود علامات مخاطر فی كامل السوق. مث الاقتطاعات 
المستمرة فى عمولات المبيعات من قبل شركات الطيران ( راجع الفصل 
السادس, السوق). وقد آخدذت شركة ترفلر شيك هذه المخاطرة 
الحاسبية على عاتقها وخططت على أساس عمولة البیع ٠۰‏ فقط 





و فد ۳3 بالحسیان النممات dio MI)‏ لشراء مزود خدمه 
الانترنت (م خطط للحصول عليه وتشفیله مع نهاية العام الثاني) 
وتجهیز مركز الاتضالات (الحصول عليه مع نهاية السنة الرابعة)؛ 
ووضعت ضمن آقواس؛ Y‏ نفقاتها الاستثماریة لم توضع فی خطة 
الرحلة ¿Asc dl‏ 





# تجهيزات النشاه ومحل العمل. 


. آثاث أربع مكاتب مع خزائن: میم 


الكومبيوتر وتوابعه ١‏ 


توسعة مركز الاتصالات (للسنة المالية الرابعة). | (۰۰۰۰) (Et)‏ 
إجمالى قيمة الممتلكات. ۰ 








أدوات مكتبية (قرطاسية). 






احمالی المتلکات المتداولة. 


نفقات لمره واحده مارك ا مانی 


دفقات کا y‏ سس : 








e +‏ 
العمل لانطللافهة 
da dls‏ نا 2 
ححه 












۱ 3 4 












مصروفات اجتما 
A‏ 





۰ تا ey‏ 
مين تقاعدی ) ۱ 
"Las : |‏ 
9 ۱ 
E‏ 
على المعاد 
(y‏ 


Se تا‎ te 
we : 
¿ANI o مخ‎ 





۰ 15 ae 
مان‎ 
due PES | 1 Ly e 
> 5 = | ۲ 
9 5۴ 9 مصروقا‎ 
> | ظ ۱ ليبا لرعایه‎ 
= ۱ خد مات‎ LS Lois 
خا‎ 
به‎ ae 









°,* استشارا خا 
dun ao‏ کاد 
ضريبية وفانونيه. 






سره 






es 5‏ 
y Y ۱‏ سح 
خطه العمل لانطلافة ناححة 
ححه 


رسوم عضوده: 
x‏ عرفه La a‏ 
rn |‏ | 
لجمعية y ۱ ۱ ۱ dual!‏ 
4 : و ضه ہے 


PIM gS 
(البناء)‎ all lads 


| ee 
إيجار المكد‎ 

2 ر المكتب والمستو 

#» نفقات صیابه ونم pros‏ 

الاليات _— 
E‏ (وسائل نقل ظ 

الاش 

ان نع): 

% صيانة و اصلاحا 





5 13 1% 
’ 93 m o 





استتحار: 


% مزود خدمة MOY!‏ 


(E 
ہی‎ a 










ras %‏ 139“ : 
۱ ت سفریات 
% دعانه ۱ 
ن (إعلاناء: 
بے 






صحفية وطرفيه. Zu‏ 
: دشرات یدویه 


.إلخ). 












las) eo‏ سمفریات. 
# مواد مكتبية (فرطاسية). 







عادى وإلكتروبي. 






الحصول على القروض: 
قواند المروص. 

# عمولات تامين المروضن. 
% رسوم معاملات المروض . 
# رسوم تسيير الحساب. 
الاستهلاکات: 
% الا لیات . 















# نجھیزات الکومبیوتر. 

# حقوق امتیاز البرمجیات. 

* أثاث الکاتب. 

# التجهيزات المكتبية (الهاتف 
والات النسخ ووه الخ). 

















alas 5‏ العمل لانطلاقة ناححة 


خطة رقم الأعمال الا جمالی والنتائج 





RRA TE‏ جج ال کا E‏ اق 


خطه اجمالی العملیات والنتانح 


رقم العملیات 


ربح آولي | 


_ نفقات رواتب وأجور 





خطة العمل لانطلاقة ناحجة 
















& اقفساط الايجار 





«le‏ تأمينات مختلفه 
# نفقات الترویج والتسویق 


eo‏ ود مم ارت اداریه 





۔ إحمالى النفقات العامة 





= السبوله النقدبه الموسعه 


اا 





سيتم تمويل مبلغ ۰ مارك من حاجه شرکه ترفلر شيك 
الی ناس الال البالغة ۰ مارك من برنامج المشاركة التمويلية مع 
المئؤسسبات 0 الصغيرة. 02 si y ee Ss‏ من فرص 


A‏ یچ ی slats‏ وما شانة عله 











Cam 


كما ستحتاج الشركة فی بداية نشاطها التجارى إلى عاملين 
ومساعدين أحرار ومقربين: لتغطية أعمال البرمجة والتعريف بمجال 
عمل الشركة الجديدة. أما فى السنة الثانية فسيكون بالإمكان تغطية 


das‏ العما ۱ الإنطلافه نأاحجة 


هده lass‏ من الایرادات. 


يعدم المؤسسون ما مجموعه ۱۵۰۰۰۰ مارك كتمويل ذاتى لشركة 
ترفلر شيك. يدفع المؤسس A‏ مبلغ ۳۵۰۰۰ مارك نقداًء والملؤسس 8 
۰ مارك. آما المشاركان € و (1 فيقدمان مبلغ ٩۰۰۰۰‏ نقداً وما 
فیمته 10٠٠١‏ مارك تجهيزات مكتبية ( أجهزة كومبيوتر وتوابعها 
وبرمجيات وآثات مكتبى). 















خطة الملاءمة المالية 
(السيولة النقدیة) 





. الایرادات 
ایرادات dam‏ 
قروض 

مساهمات Lad!‏ کین 
ایرادات آخری 


المجموع 











VE4۰۰ Pro0. YYoo. أشخاص (موظفين وعاملین‎ 

ومساعدين ... إلخ) 

VEYOrs ۰ 0۸0۰ مشتريات‎ 

ايجار المكتب ونفقات جانییه 0 ۳۵۰۰ Penes‏ 

نفقات الادارة 325 (Vs‏ ٠ه‏ 

۱۳.۰ ۱۳۰ ۱۳۵۰ SLIT! مصروفات‎ 

"۰ 0۰۰ ستئجار أجهزة أو موفع و8‎ rarer 

إنترنت 

نفقات ترویج وإشھار ۰ 1۰ A‏ 

ضرائب 

Re ws Ves Ves بدلات تأمين‎ 

قواند مصرقیه ۸5۰ 0۰ 

دسدید دیون 

VV ۱6۰۰ YY نفقات آخری‎ 
۱ ۳۰ 1۰ ۷۰۳۵۰ 


۱۹:۰۰ rro. 


0. النتيجة ( الفرق) 
(+) تغطية وملاءمة 
)-( عجز 
تسوية بواسطة فرض مصرفي 
٣‏ . مقدار السیوثة المتوفرة ATA‏ ۱۹۵۹۰۰ 
(القدرة على السداد) 














ا شخاص ) ¿rabo ya‏ و عاملسن ۳۳۵۵۰ ۳۵۱٥۱۰‏ ۰٢٠ء۷‏ 
مشتریات 0۸۵۰ ۱۷۰۰ 0۰ VE‏ 
إيجار الکتب ونفقات جانبية | ۲۵۰۰ ۲٣‏ ۴ 
las)‏ الادارة Ves Ve.‏ ۰{ 0 
مصروفات الالیات ۰ ۰ 1۰۰ 
das |‏ ستئجار أجهزة أو موفع Yous 0۰۰ Os‏ 
انترنت 
نفقات ترویج وإشهار vr ۰٠ vn‏ 
ضرائب 
بدلات تأمين Af +» ۷.۰ vr‏ 
قو اند مصركية Ad»‏ .»40 
نسدید دیون 
نفقات أخرى ۲۳۱۳۰۰ VV Or.‏ 
voro»‏ 1 ۰ ۰ ۶ ۱ 


۱ ۰ 10 


([, | لنتيجه ( 34,31( 
)+( تغطية وملاءمة 
(- ) عجز 


تسویة بواسطة قرض مصرفي 


۳۲۶ ۰۰ VIA > + ۹٩٦1 | ۰ 5,3911 مقدار السيوله‎ . E 





(القدرة علی السداد) 








رأس مال قصیر الا جل 
رواتب وآجور ونفقات اجتماعية 


راتب خاص لادارة المؤسسة 
. مصروكات آلکتب 

اقساط استتجار 

lads‏ اداریه 


بفقات ترويج وتسویق 


eb بدل‎ 


AYAY > * المجموع‎ 


اجمالي رأس الال اتلازم If‏ > م Peer‏ 








مالك الخاص: نم تاتی عص التمویل الخارجى مع مراعاة فواعد 
التمويل العامة. 








TET Cai 


zu, 


دوسیع وتطوير المرحلةالاولى الاقلاع النواة 








جاهز لسوت الاسهم 


مرحلة الارباح 


عرض الاسهم سے تمویلمشترك له تمويل شخصي 
ah‏ 
تمویل فروضص اموال مقدمة 


شکل ۱۸: آلیأت التمویل لوٍسسة تکنولوجية فتية 


يتم ادخال راس ا لال الخاص إلى Au‏ بدفعات من قبل 

المول js rl Heat pit‏ يال مال الؤسمنة 
الستمرة في عملها. مصادر راس JUL‏ الخاص هى : 
% آموال خاصة. مثل: مدخرات موسسی الشركة . 
% موجودات عینیه. متل: سيارة الرکوب السياحية الخاصة. نجهیزات 

المحل أو الکتب التى تدخل فى عمل المؤسسة . 
# راس مال مكفول ومعتمد وجاهز من قبل مساهمين أو شرکاء. 
e‏ مساهمات من شركات مساهمة آخری. 
# من فائض الميزانية بعد توزيع جزء من الارباح. أموال نقدية تشجيعية. 
يحظى التمويل براس مال خاص, بأهمية خاصة لدى المؤسسات 


الحديثة والصغيرة لانه: 


خظة العمل لانطلاقة نا حجة 





۷۹ 


4 مقارنة بالتمویل الخارجی بوسائل غريبة. قإن التسديد الشروط يسقط. 
ومکذا Y‏ تتحمل السرولة النقدية للموسسة آعباء الفوائد الصرفية 

4 عند وحود نسية عالية من راس ا مال الخاص. ستتمکن المؤسسة من 
الحصول على وسائل تمویل اضافية ( کالقروض مثلاً)؛ لذا یفضل 
أن تزید نسية التمویل الخاص عن IT‏ 

4 عند وجود نسبه عالية من راس ا مال الخاص. سيصبح للمؤسسة 
صورة ایجابية لدی الزباتن والوردین والعاملین المستقبليين. ویقل 
„us‏ خطورة الجازفه بالتعامل مع المؤسسة 

> نمكن اعتبار الکتیر a ab‏ کوسادة آمان لامتصاص 
lil‏ 


راس JI‏ الخاص رأس الال الخارجى 

= هید جات ا 

النجاح بالاسافت يشارف بالنجاح القاعدة أن یحصل على نسبه 64519 
Al‏ و لیس له علافه > 


SEET as 


علی الفوائد وحق الدفعات 
القاعدة أن يكون مرتيط بأجل 
لضريبة الأرباح أو ضريبة | ضريبة الارباح أو ضريبة راس JUL‏ 
( استتناء : ۵۰ / فقط من الفواند 
فى حالة رأس الال الخارجي 
طویل الأجل ). 


































جدول ۱۶ : میزات کل من رأس الال الخاص ورآس المال الخارجي 


// e 





يطرح رأس ا مال الشارك ويعرض من قبل شركات تمويل Venture)‏ 
Capital‏ -) آو شركات مشاركة خاصة: التى تقوم بجمع رأس المال من 
مستثمرين (کالصارف وشركات التامین وبعض المؤسسات التمويلية). 
وتضعه فی صندوق خاص. تتفاوت آحجام هذه الصناديق تفاوتاً کبیرا 
Las‏ قبینما alo‏ حجم الضناديق الصغيرة:نضعة ملايين يمكن أن تدير 
كبريات مؤسسات المشاركة عدة صناديق یصل حجمها إلى ا لملیارات. 


تستثمر آموال هذه الصنادیق فی موبسبات تكون فى غالبيتها من 
ا ملؤسسات التكنولوجية الحديثة أو مؤسسات متوسطة فى طور النمو. 
يبلغ الحد الأدنى لهده المساهمات فى العادة خمس ds‏ آلف مارك. لکن 
ااك هى المشاركات التى تصل مبالفها إلى عدة ملايين. يمكن 
للوسائل التمويلية التى ستقدم للمؤسسة أن تأخذ أحد الأشكال التالية: 
٭ مساهمة مباشرءة براس مال المؤسسة الاساسی (غالبا ما تتراوح 
اللسبه مابين ۸۲۵ و (FEAR‏ 
e‏ مساهمات المضارية (شرکات المضاربة). 
* قروض شبيهة بالتمويل الذاتي (مثل فروض طويلة الاجل أو قروض 


من شركات أخرى). 
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مختلف المحالات. طيلة 5,58 المشاركة. تدعمها فی حالات الازمات 
لتفادى الکوارث والاغلاسات وتملل 59( الوفت دانه من أ خطار المجازفة. 
كما تحاول أيضاً ومن خلال مشوراتها الإدارية أن تؤثر إیجابیاً بتطویر 








أسئلة حول التسویق. تقوم مؤسسات الشاركة التمويلية بدعم 
مؤسساتها المولة. ci)‏ المؤسسات التى تشارك بها). وذلك بالمساعدة 
بالحصول على تمويل من جهات آخری أو وضع الخطة المالية للمؤسسة. 
علاوة على ذلك تقوم بعض المؤسسات التمويلية. بإجراء اتصالات مع 
زبائن وعملاء محتملين أو موردين أو شركاء متعاونين. حيث تستخدم 
لهذا الغرض وعلى الغالب شبكة اتصالاتها ومعارفها الواسعة. 


مراحل التمويل لرأس المال المشارك 


( Early - Stage - Financing) تمويل المراحل المبكرة‎ 


وقواعد المؤسسة (تمويل النواة) .(Seed- Financing)‏ 

# تمويل أعمال التطوير لبلوغ مرحلة نضوح النتج لدخول الأسواق 
(تمویل الاقلاع) .(Start-Up- Financing)‏ 

# تمویل دخول السوق وتحضير المنتجات وقبول الإنتاج وبناء کادر 
الترویج فی مرحله النمو الأولى (تمويل اطرحله الاولی) )= First‏ 
‚(Stage -Financing‏ 

تمويل مراحل التطوير المتآخرة (Later - Stage - Financing)‏ 

# تمويل نمو المؤسسة cling‏ كادر الترويج والإنتاج ودخول آسواق 
جديدة .(Expansion-, Development - Financing)‏ 

* تمويل التحضير لدخول سوق الأوراق المالية ( البورصة) 


.(Bridge-, Mezzanıne-, Replacement-Financing) 











Leveraged-Buy-Out)‏ ). شراء المؤسسة من قبل مدير من الخارج 


بدعم مالى من مؤسسة مشاركة .(Management-Buy-In)‏ 


(Financing 


“u ers‏ من المردود A‏ للمساهمة. يتألف هذا المردود من جرء 
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المشاركة الباشرة (الفتوحة). حيث تصبح هذه الشركة مشارکاً كاملا 





الامتل لذلك هو دخول dll‏ الی سوق الأوراق AU‏ 


تکمن الامكانية TES]‏ للخروج: ببیع هده الحصه إلى مؤسسة 
صناعية. I A> Y Y tus‏ الساهمین الا سيين | a‏ قرصه لضم 


ريلك 


Venture Capital مثال:‎ 
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أقاء جم کیا التی تساوي OW‏ ۰ مارك فقط. مبلغ ۵, املیون 
مارك. كتمويل ذاتی یدخل إلى صندوق المؤسسة. وتتم تغطية البلع 
التیقی اللازم. ۱,۵ مليون مارك. من البرنامج SUN‏ للمشاركة 
التکنولوجیه. 








ستحقق المؤسسة نجاحاً كبيراً بعد آربع سنوات وتدخل في سوق 
الأوراق ا مالیة بقوة. فتبيع الشركة الضاربة آسهمها بمبلغ اجمالي 
قدره A‏ ملایین مارك وتحقق ربحاً قدره 1,0 ملیون u‏ كل من 
الؤسسین 7۱۰ من حصته ویحصلان على مبلغ اجمالي فدرة A‏ ملایین 
مارك. بینما لا Y)‏ یملگان ۸٦٦‏ من Mg‏ 


البرنامج UN‏ 
للمشارکه التکنولوجیه 





dx>L العمل لا نطلافه‎ das E. ۸٦ 





س الال. (المؤسسة من قبل مصارف 
وشرکات تأمين مجتمعة أو 3۳۹ من وراء استثماراتها إلى أهداف 
ربحية. أي آنها تسعی بمشارکتها إلى إيراد جار . تتجه استثمارات 
البنوك وشركات التأمين. JS‏ رئيس» !إلى تمویل المؤسسات الكبيرة 
الرابحة. ولا تستثعر ععلیاً في اللؤستسات الإبداعية أو الصغيرة أو 
الفتية؛ لاتھا uae‏ آل aa‏ هذا کیرد AXE‏ 


Lai‏ صنادیق التوضلرا ea‏ ااقاشاتا | نة فانها تهدف إلى 
تنمية التطلبات الاقتصادية للمنطقة؛ إلى جانب الأرباخ طبعاً. وتقدم 
بهذه الحالة مشارکات مضبارية بتسهیللات تسبية للمؤسسات الصفیرة 
والتوسطة المقيمة فی القاطعة. هناك العدید من الشرکات الحلية 





التی تستثمر بمبالغ اسمية فى المؤسسات الابداعية الفتية. 


بو جد لدی شرکات المشاركة التوسطه مهمه سیاسه افتصادیه: 
وتقدم فی العتاد مشارکات مضاربه ضمن بریامج دعم المؤسسات 
التکنولوحیه. تقوم بتوجیه هذه الشرکات فى الغالب. غرف الصناعه 
والتجارة ومصارف المقاطعة وشرکات الائتمان المحلية. تمع استتمارات 


معمظم هذه الشرکات بتمویل المؤسسات متوسطه الحال. وحيث ان 





3 
Aia و‎ 


- 


س ا مال Venture‏ بت 
بتمویل تا 
سیس 
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(النواة) مؤسساتھا بمشاركات مباشرة على الارجح. وبشكل جزثي 


Lani‏ بمشاركات مضاربة وتقدم لها دعماً إدارياً فعالاً وشاملاً. 
مزایا وسيتات راس الال المخاطر Venture‏ : 

يصطدم التمويل من قبل بعض الشركات بتحفظات كتير من 
اصحاب المؤسسات الصغيرة؛ ولهذه التحفظات سبيان أساسيان: فمن 
Age‏ عدم معرفة آلية هذا التمويل. كما أن کثیرا من هذه المؤسسات 
تخشی من ناحية أخرى أن تفقد استقلاليتها بقبول ذاك الشريك 
القوي. يجب أن یؤخذ بالاعتبار على أي حال. أن هذه الشركات تدخل 
بمشاركات جزتية بسيطة وليس من اهتماماتها السيطرة على 
المؤسسة:؛ لذا تعرض كثير من شرکات المشاركة هذه مشاركات 
الضاربة. التي یکون قیها احتمال التآثير بالمؤسسة: آفل بكثير من 
المشاركة الكاملة. تتمثل فائدة المشاركة المباشرة برأس ا لال التأسيسى. 
بعدم استجرار ريعية جارية. خصوصاً عندما لا تحقق المؤسسة أرباحا 
فى مرحلة بناء نفسها. وكي لا ينقصها شيء من السيولة التي دحتاجها 
على الدوام. 

آما مميقة هذا الشکل من التمویل فتکمن فى أن بعض شرکات 
المشاركة هذه سترغب بسحب حصتها gi‏ بیعها أو التصرف بها بعد عشر 
سنوات على آبعد تقدیر. الأمر الذی فد یتعارض مع أهداف ومصالع 
الؤسسین أو الشارکین الأساسین بالمؤسسة. لکن یوجد أيضاً بعض 
شركات المشاركة venture‏ التى يهمها الانخراط فى مشاركات مديدة. 


الفائدة الکبری للمؤسسات الفتية هی أولاً بالمشورة الادارية. 
والتعرف على قدر كبير من الأشخاص والجهات المفيدة لها والدعم 





اس اق الشاص a Aa‏ وی natal‏ 
المشاركة - من طلب المزيد من التمویل (رأس مال خارجي مثلاً). حيث 
ستحصل على دعم الشركات المشاركة فى مفوضاتها مع المصارف 
والجهات الانحة الأخرى. هذا.وقد ثبت عملیا. أنه يمكن الحصول على 
وسائل تمويلية اضافية. قد تصل:إلى ضعفي SIS LEM‏ المتوفرة أصلا . 


من المؤكد أن.هذه ليست بالحجج اللوافية لعرفة مزايا وسيئات 
الشركات الساهمة. أو التى تکفی لاتخاذ القرار:الجاسم؛ لان لهذا القرار 
صفة إستراتيجية إلى جانب السياسة التمويلية. فعلى المؤسسة أن تقرر 
فيما إذا كانت ستهدف إلى توسعة كبيرة فی أعمالها Wis‏ أم أنها تفضل 
المحافظة على استقلاليتها. وهل تقبل بشريك كامل أم أنها تحتاج لرأس 
الال فقط. إن مما يتعلق بتفضيل مؤسسة على آخری وما يمكن أن يلعب 


2 


دورا A‏ اتخاد فرار حول das‏ التمويل. y Galle‏ شراکه متاسىه. هو 
ما يلى: مدى حاجة المؤسسة لرأس الال أو الدعم التمويلي وقدم المؤسسة 
ومجالها التكنولوجي وعوامل أخرى. في حال اتخاذ قرار حول نمط 


التمويل وعند البحث عن مشاركة مناسبة. يجب مراعاة النقاط التالية: 
+ لدى كل نوع من أنماط شركات المشاركة عروض خدمات وشروط 
مشاركة مختلفة کے de La; ol»‏ الموة والضعف لكل منها: ee‏ 





4 





% تخصصت بعض هذه الشركات ينمط محدد من المؤسسات أو آحد 
مجالات التکنولوجیا. واکتسبت خبرة وأهلية فائقة فى هذا الجال. 
في حين يوجد لدى غيرها شبكة معارف واتصالات عالمية أو أن 
مقرها قائم فی المنطقة ذاتھا: 


النقاط التي يجب مراعاتها للحصول على رأس مال 
مشارك Venture‏ : 

لا تكون الخال فی الحياة العمليّة -رمع الأسف - Logo‏ كما رأينا 
فى مثال البيولوجيين. حيث عليهما بداية العثور عن شركة رأس مالية 
۶۴ تقتتنع وتقبل بتمويل فكرتهما. وبالرغم من وجود فرص 
ممتازة لمؤسسات التقنية البيولوجية. قان الشركات الكبيرة تسعى 
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فبول رعض 


هل خطه الشروع سديدة ومتینه؟ 


هل يوجد میزات تنافسیه للمنتح 
والتکنولوجیا؟ 


هل یوجد سوق مغر وفابل للتوسع؟ 





54 . .. 









استکمال الجھاز 


مد ی أهلية الادارة لتحميق das!‏ الادارى 8 


و دحمل الحازفه؟ 





هل تصل الارباح من ٠٤‏ إلى ۱۰۰ / ٩‏ 








Y trino القضص رف‎ del ۱ 





مشار که 


الشکل ۲۰ كيفية تقييم شرکات رأس مال Venture‏ لخطة العمل 





ar‏ : خطة العمل لانطلافة ناححة 
هناك تفاوت كبير بين عروض شركات رأس ال مال Venture‏ اذ 
يوجد Legs‏ ما يدعى بکیش فداء. بعضهم يحاول إزاحة المؤسسات 
الصغيرة عن الطريق: لذا كان لا بد لك من مفاوضة مختلف هذه 
الشركات والتاکد من عروضها وتفحص عقود المشاركة معها JS‏ دقة. 
ومن المهم أيضاً العثور على الممول الذى يسعى إلى الأهداف ذاتها. 
عليك أن تستعين إذأ بنصيحة خبير محترف في مفاوضات 
المشاركة؛ لأنه يعرف جميع الحيل والأساليب فى هذا المجال: ولان 
الامر يتعلق بمبالغ كبيرة. كما أنة يلزمك التحضير الجيد لمثل هذه 
الفاوضات: وعلی سبيل التال. كان لابد آن يدرك البيولوجيان القيمة 


قد لا تکون الجولة الم ويلية الأولى گافية لكثير من المؤسسات 
san a‏ مغ ات تقد ون امم ایب تر 
وجيزة. وسارع للبحتث عن مصادر تمويلية جديدة. لکن نحت ضفط 
الوقت ونقص السیولة. ومن البدهي أن تجد المؤسسة نفسها في وضع 
غير مناسب للمفاهضنات؛ نذا بخب التخطیط الجید تراس JUL‏ اللاژم 
على call‏ الطویل واحتساب الاحتیاطی الكافي للامان. على 
البیولوجیین أن يدخلا معهما اذاً خبیراً مالیا كفؤاً. وألا یتکلا على 
شركة رآس Venture JU!‏ فقط؛ لانه قد يوجد لدى هذه الشركة 
الرغبة في أن تضطر المؤسسة لزید من ا مال بعد سنة مثلاً. فتفاوضها 
من مركز القوة وتشتري مزيداً من الحصص بالشروط التي تفرضها . 





بالرعم من جميع الحيل و Ju Y‏ المحتملة بیقی راس المال 
المشارك Venture‏ هو الوسيلة الوحيدة والمنطقية Cro Lis‏ التمویل 
اللازم لمؤسسة تكنولوجيا البيولوجيا. وعندما يوجد شريك التمويل 
gl ae‏ من pte‏ الطریق الی التضاخ ht‏ 





و دحسب dal yal!‏ لف العادة على فیمه duo )) yea!‏ ر اس ال 
Ali‏ تختلمف الشروط من مصرف لاخر bs‏ وتتعلق و لا 





تستخدم هذه القروض بالدرجة الاولی لتمويل استثمارات 
بالمنشآت أو الالات والمعدات التى تتطلب فی العادة ضمانات خاصة. 
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أشكال التمویل الخاصة: 
التأجير هو أحذ البدائل لأشکال التمويل التقليدية. خیث یقوم 





و حیث us RER‏ فى الشروط. عليك أن تطلع أيضاً على 


حدد فی طليك للقرض بدفة. المبلغ الطلوب واستخداماته. ان 
خطة العمل هى الستند الاساسي لطلبك. ولا یهتم بها الصرف لجرد 
توضیح مدی حاجتك لراس الال. بل لمعرفة کل ما یتعلق بموسستك. 
وعليك آلا تتخلی ايضاً عن السعي للحصول على موونة من مصادر 
عامة. 








# الدافع لهذه الخطوة نحو الاستقلالية. 
فى حين يتم تقییم فدرتك التجارية و du y La!‏ لتفحص 5elaS‏ 
حالة افتصادية تمكنك من تحمل clic!‏ راس Jul‏ التفق علیه سواء من 





ای مصرف. وكى تجرى الأمور لصالحك عليك أن تتبع الخطوات التالية: | 
% احصل على النقه وفدم جمیع العلومات الضروریه من نفسك. 
# يجب أن تظهر بمظهر القتنع بمخططاته تماما 

٭ aud‏ خطه عمل مقنعة للاخرین. 


اظهرت میلاً لتحدید الكفالة وتقلیصها. إن الجهات الانحة للقروض, 





+ براءة ذمة من الدوائر المالية. 

# نشرة استعلامات ذاتية. 

# بیان بالممتلكات الشخصية والديون المترتبة عليك. 

# بیان بنفقات المعيشة الشخصية (إيجار السکن. نفقات dls‏ مواد 
غدائية. السيارة. الفوائد الصرفیه. التزامات آخری ). 

+ صور عن عقود الشراء أو الایجار أو الرهن أو الشراكة . 


۳ 
Y‏ نصائح وازشادات: 
4 لا تعرض anida‏ نل اما za‏ 








الاموال المشجعة (الصالحة): 
ما هی امکانیات الأموال العامة التوفر2٩‏ 
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المحافظات أو الاتحاد الاورویی. 


de‏ الرسمي aoe‏ في معونات حكومية هو توفر كامل 
الوثائق الاستاسیة SA‏ تثبت كفاءة تأسیس المشروع الذاتى المستقل. 
الشرط JL!‏ هو المماوضات الناجحة مع اص YY 1s)‏ معونات 
الدولة لا تصرف مباشرة الی المستثمرء. بل يجب أن تقدم الطلبات عن 
طريق المصرف؛ ولأنه فقط عندما یقتنع الصرف بأهليتك التجارية 
والمهنية. ويقوم هو بتمويل جزء من مشروعك. یبدا البحث عن حلول 
وامکانیات آخری مناسیة للتمویل. . تتضمن هذه الحلول فی العادة 
تمویلا حکومیا إلى جابب Y. mee ye pall‏ مم ان وجدت آن 








تقديم العون ا مادی لتأسيس المؤسسات الفتية ذات التطلعات الکبيرة. التى 
Y‏ بمکنها الاتطلاق دون اياف دة التمويلية Lale dl‏ بأنه لن يكون 
لهذه التقدمة أى تأثير على حرية اتخاذ قرار المؤسسة. 








القرض. وتعتبر الأشياء العينية مثل الواد als‏ التی تستخدم فی 
العمل أو التصنیع جزءا من التمويل. 


تتعلق مدة سريان قرض المشروع الاوروبي بخطة مشروع المؤسسة. 
ودمتد فى العادة ما بين عشر سنوات إلى ۱۵ سنه. تعفی من 
تسديد الأقساط السنوات الخمس الأولى منهاء فى حين تحتسب 
الفوائد المصرفية فقط. تؤجل أعباء التسديد إلى فترة يستطيع 
الاستثمار فيها تحمل ذلك. آما الاستثمارات فی البناء (شراء 





# الخدمات As li‏ الطكرورالة Sis e ll‏ درانسة الحدوی 
الاقتصادية وتخليل السوق (الحد الأقصى ۲۰ “ من القرض). 

e‏ نفقات الدخول إلى السوق. 

* استنمارات لتثبیت المشروع في خلال سنتين من المباشرة بالعمل 
(فى الولايات الاتحادية الشرقية لأربع سنوات أو آکثر إن كان 
ينتظر مردود أعلى من الاستثمار). 

يجب ألا تقل نسبة ا مال الخاص المستخدم فى الاستثمار عن LYN‏ 
حيث يتم وبمساعدة رأس المال الخاص رفع نسبة وسائل التمويل 
الخاصة إلى ٠٤‏ “. أى أنه يمكن تمويل لفاية ۲۵/ من مجموع 
الاستثمارات عن طريق فروض Aus‏ دعم راس الال الخاص .EHK‏ 
يبلغ سقف هذا القرض المعوض لرأس المال الخاص ٠‏ مارك 
لكل طلب. يدفع منها مباشرة ANY‏ 








¿bs‏ العما ۱ لا نطلافه ناححة 


ہے چ مە 





عاماً. يبدأ تسديد الأقساط والأرباح اعتباراً من السنة العاشرة» وعلى 
کو قا ت وة التسديد الملبكر ممكن فى آي وفت. 
توفيمات ULSI!‏ تبلغ AV‏ ويدفع ۸۹۱ من فيمة القرض. 

تتالف مستندات الطلب من الوثائق التالية: 
٭ تطوير الشروط لتتناسب مع السوق. 
٭ اختیار ¿gral aa‏ 





بالدليل على قيامه باستثمار القرض بالمشروع الذي طلب من أجله. 


مره 





والتجارية واليد العاملة والمطاعم والفنادق ا ومختلف A!‏ 
الحرة. ویستننی من ذلك مهن العلاج لطیی والاستشفاء التی Y‏ تدخل 


فى إطار هذا البرنامج. 


تعطى هذه القروض لمختلف أشكال التاسیس. مثل الاستثمارات 
لإنشاء أو شراء موسستة elo‏ أو شراء حصة مع فعالية قيادية فى إحدى 
الشركات. آما إن کان يدير المؤسسة عدد من الشرکاء قعلی كل منهم 
أن يتقدم بطلب منفصل استتناداً إلى اختصناصه ووضعه الخاص 
بالشركة. يجب آلا تقل حصة کل من المتقدمين عن ۸۱۰ من رأس مال 
الشركة وأن يكون مؤهلاً لإدارتها. كذلك فإن جنسية مقدم طلب 
القرض لا تلعب أي دور في أمر دراسته وفبوله. 

كما تدخل Lagi‏ فى إطار هذا البرنامج إضافة إلى الاستثمارات التأسيسية 
الخالصة تمويل استثمارات فى تخزين البضائع والمواد والخدمات الاستشارية 
التي لها علاقة بأعمال التأسيس (مثل تحليل السوق). 





يجوز أن تزید نسبة التمویل عن ۸۷۵ من اجمالی كلفة المشروع (فقط 
٠‏ فی الولایات الاتحادیة دون برلين). 


الدخول بالالترامات اطالیه. و یعیبر موعد نمدیم الطلب FE E‏ اذا 


wy. wee?‏ مفاوضات أولية محدد٥ہ‏ مع الصرف حول موصوع yo pall‏ ونم 


ومستودعات البضائع ... إلخ. وللاستثمار بالبناء خمس عشرة سنة 
(فى الولايات الشرفية الجديدة ۱۵ و ۲۰ سنة). تعفى السنوات 
الثلاث الأولى منها من تسديد الأقساط. لکن تحتسب الفوائد على أى 
حال. ثم يبدا تسديد الدفعات گل ستة آشهر. مع إمكانية تسدید کامل 
المبلغ المتبقى دون أية نفقات إضافية. 

تقع نسبة Ll SER‏ ال dae‏ چذا بحدود ١۲٤٢‏ ۸ ( وللولايات 
الشرفية وبرلين ۲۰۷۵ ۸) . 





وإن تعذر ذلك يسبب تأخر أعمال البناء مثلاً يمكن تمدید هذا الأجل. 





الاستثمار التی يمكن أن La‏ إلى ملیونی یورو؛ یتم دقع ٦‏ منها. 


وحسب مدة القرض (عشر ستوات gf‏ عشرين سنه) ستكون السنتان gh‏ 














% جميع الاستثمارات التي تؤدي إلى تثبيت مؤسسة جديدة JAS‏ 
نمابی سنوات من التأسيس . 

% اقتتاح قروع. 
+ تطوير أو تبديل المنتجات أو الخدمات المقدمة. 
# تخزين مواد وبضائع بالمستودعات. 
4 تأمين وحماية الموقع. 
# استثمارات لتأمسن أماكن عمل ومكافحة البطالة. 
٭ اختراعات أو ابتكارات جديدة. 
# تبديل موفع العمل . 
«e‏ تأمين مواد وآدوات تشغیل. 
ee‏ نفقات تدزيب وتاهيل . 
* نفقات دخول الأسواق. 

إن شرط الحصول على قرض التعويضات GUY!‏ هو توفر بعض 
وسائل التمويل الخاصة أو (مكانية تأمینها . وتتراوح هذه النسبة ما 
بين ٠٤‏ إلى 0١‏ من كامل مبلغ التمویل. 
۲ - لتمويل مواد ومعدات ( مسئلرمات) للعمل: 

يمكن عن طريق برنامج التأسيس لمصرف التعويض GUN‏ 
تمويل استثمارات غير عينية ونفقات جارية أخرى. يتم هذا دون 
ستشمارات Auge‏ اضافية ویغض النظر عن الوساكل الحکومی 2 
الأخری. حيث يتم تقدیم مستلزمات العمل الضرورية لدة ثمان سنوات 
من التأسيس. وذلك SA‏ : 


. تمویل عصود‎ oe 








دسیه التمویل إلى كامل الحاحة الي E‏ العمل . اا 
القرض إلى ست سنوات. منها سنة واحدة معفاة من تسديد الأقساط. 


٠ بالكامل‎ 


قرض الإقلاع (المباشرة) لمصرف التعويض الألماني: 

يقدم هذا القرض منن العام ۱۹۹۹ لؤسسی الشركات الصغيرة. 
التي دحتاج A‏ ديل سس تا . يتم فى إطار هدا المشروع دعم 
المؤسسين من جميع الأنواع. هناك إمكانية آخری للدعم أیضا. وذلك 
عندما تدار المؤسسة كنشاط جانبىء بينما ھی معدة لتكون عملا لا 





متكاملاً على المدى المتوسط. وكنتيجة لذلك لا يجوز لمقدم الطلب أن 


يتم هنا تمويل استثمارات مرتبطه بالعمل وکدلك مستلزمات 





والیحو 
بحوث والتک 
والتكنو 

لوجيا. وهو مج 

مخصص لا 

سيس الو 

موسسات : 

وت ie)‏ وی 





خطه العمل لانطلافه ناححهة 


التكنولوجي والمؤسسات التكنولوجية الحديثة التى لا يزيد عمرها عن 
تلاث سنوات. ويتركز نشاطها التجارى فی الولایات الاتحادية 
الجديدة. تقدم الفوتور المعونة المالية والمشاركة برأس المال لتطوير 
نظام المؤسسة والبحث العلمي والتطوير التكنولوجي. كما تقدم ال تی 
بي جي ( وهي شركة مساهمة تكنولوجية محدودة السوولية. متفرعة 
عن مصرف التعویضات الا مانی) بالتعاون مع إحدى المؤسسات 
الملتفرعة عن شركة BMW‏ لفاية ۰۰۰ ۷٥۰‏ یوزو أو کحد Nel‏ ۹۰/ 
لنشاطات البحث والتطوير ٥٥٤٠٤٠٤‏ يورو منها Y‏ ترد. والبافي یبقی 
على شكل مساهمة مضارية dul‏ أقصاها عشر سنوات. دون الحاحة 
لأية ضمانات بهذا الخصوص . 

يقدم اذاً داعم الشروع لقدم الطلب مزیجاً من التمویل على شكل 
معونة مالية ومشاهمة مضاربة. ویوجه هذا البرنامع الی الأشخاص 





الذین یسعون إلى تأسیس مؤسسة ابداعية gh‏ مؤسسنة تکنولوجية 
حديتة لا يزيد عمرها عن ثلاث سنوات ولا يعمل بها أكثر من عشرة 
أشخاص. يحصل المؤسسون على تقدمة فوتور إن احتفظوا بأكثر من 
نصف قيمة المؤسسة وقدموا إلى داعم المشروع اكتشافهم العلمى 
مقابل 7۲٦٢‏ من الحصص كحد أدنى. يشترط فی هذه الحالة أن تكون 
المؤسسات مستقلة مالياً وقانونياً. ویجب أن يفهم المؤسس وخبیر 
البحوث أن عملهم في هذه المؤسسة يجب أن يكون هو نشاطهم 
الرئيسي. وأن يكون مقر إقامتهم قریباً من المؤسسة. 


Elsa‏ التی بی جي وراعى المشروع من BMW‏ | 9 سس بالمشورة 





wo 4 


الحرة والاتحادات التجارية والنقابات: تقدم الکفالات للمؤسسات التجارية 
وأصحاب الهن NEN‏ يمكنهم تأملين تمویل منانسب لنشاطهم 
التجاري. لکن وبسبب عدم توضر الكفالة Y‏ يمكنهم الجصول على القرض 
اللازم. يطلب انمام هذه الكفالات. المصارف وصناديق التوفير وهیتات 
نمويلية آخری, وذلك لضمان قيمة القرض. يكفل مصرف الضمان SH‏ 


US‏ الصرفية للموسسة الواحدة لفاية ۱,۵ ملیون مارك. ویقدم طلب 


الکفالة فی العادة عن طریق الصرف الدی سیمنح الفرض. 


= خطة العمل لانطلافه باحجه 


اتصل بالمصرف المانح ومصرف الكفالة فى وقت مبکر. أي قبل 
توفيع !44 عقود من ضمن خطة العمل. 
تقدمات استشارتهك: 

a‏ هنا ze‏ كاسن مٹات dlls‏ تقفطية السقات 
الاستشارية. تبلغ المعونة فى حالة استشارات التأسيس “05١٠‏ من فاتورة 
المسنتشار: علی sola Yi‏ ۲6۰۰*ملیاف: فى حالة الاستشارات العامة 
المعونة ۵۰ / آیضا علی Foleo Yi‏ ۳۳۰۰ ماوك. 


يتم هنا دعم طالب الاستشارة من المؤسسس والمؤسيسات الصفيرة 
أو المتوسطة ذات الطابع الهنی (مهن يدوية. تجارة. صناعة. 
والخدمات السیاحية امن مواصلات ومطاعم وفنادق) وکذلك أصحاب 
الهن الحرة Aig al‏ آمن التلجارية: ها لم لع لوا هم کمستشارین 
اقتصادیین. یمکن Of‏ نهد آصضحاب الهن التالية من الهن Spotl‏ اهت 
من التجاریه: الحامون. الهندسون العماریون. الصممون. الهندسون 
عموماً. الفنانون. کتاب العدل. الناشرون وبقية الذین یمارسون عملا 
حرا ویغلب على دخلهم طابع الأتعاب أو المكافأة. یکون الهدف من 
طلبهم الاستشارة. التحضير لتأسيس مشروع جديد أو عمل مستقل أو 
تطوير مقترحات محددة لتحسين طبيعة العمل. أو طلب توجيهات 
لإجراء بعض التعديلات في مكان العمل. حيث يجب أن يتضح بشكل 
خاص. فيما إذا كان هذا التأسيس سيؤدى إلى حضور كفء متکامل, 





خطة العمل لا بطلافه نا حعحه 





كما Y‏ يخول تقديم طلب لهذه المعونة الأشخاص الطبيعيين 
أصحاب العمل المستقل الذين يطلبون المشورة لتأسيس عمل جديد أو 
SG OEL ER‏ 

يكرك اختیار الستشار لقدم الطلب صاحب العلاقة. وتقبل 
المشورة من مستشار مستقل أو مؤسسة استشارية موثوق بها. لدیها 
ال تباتات على توفر الخبرة والاهلية لدیها. وتتصب غالبية أهدافها 
التجارية نحو إعطاء النصيحة والشورة الفيدة للمؤسسات الجديدة. 
معونه نخطبه: 

یمنح هذا الال في فبترة اقتلاع gl‏ گا لتضمن تأمين نفقات 
معيشه Jan‏ العاطلین عن fost!‏ الذین يسعون لتأسيس عملهم 
لستقل. تقدم gall olka‏ بمقدار البالغ التى عبت من معونات 
البطالة على oie‏ ۲۱ أسيوعا . 


من شروط الحصول على هذه العونة ما يلى: 

% مركز مختص يشهد على استمرارية سعي وجهد صاحب العلاقة 
(التقدم ) لتأسیس العمل. 

> آنمیّد الکزسن لفاشل آاستفل لا بقل مہ تخس عشدرة مرا 

% عدم إمكانية تأمين العيشة من دون هذه العونة. 





تقدم الطلیات لدی مکتب العمل المختص . 





يىم = العادة abn zo! Jg‏ التدريب | cal‏ من فيل وزارة 
التحارة و La Y!‏ والتکنولوحیا. 





King Fahad National vo 
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يرتبط تأسيس أية مؤسسة. (وعلى الأخص تلك المؤسسات 
التكنولوجية التي تتطور بسرعة). اما بفرص كبيرة أو مجازفات 
خطيرة. وقد تكون لهذه الأمور آتار تعيدة المدى على مستقيل الشركة ؛ 
لذا يجب التفکیر ió tel‏ واتخاذ القرارات أو 
الاجراءات الناسبة حیال دلك: لکن عليك آلا.تنظر إلى مؤسستك بمنظار 
سلبى. عندما نتحدت عن عوامل المجازفة: بل يجب أن تقدم البرهان على 
انك یمکن أن تفكر Bu‏ وموضوعیه وتنظر إلى الستقبل بتفاوّل. 
GB. Ol ide‏ تتعلمه من هدا الفصل فی خطتك o‏ وخصوصا 
في السيناريو المتشائم أو البديل ۔ (راجع الفصل .)١‏ 
+ ما هى الفرص والمجازفات الأساسية (فی الاسواق. فى المناقسة. 
في التكنولوجيا) التي يمكن أن تواجه مؤسستك؟ 
*» ما هى الإجراءات التي تنوی اتخاذها لتمليص المخاطرة ما ھی 
المعالجات البديلة التى لديك؟ 
+ ما هی السرعة والقدرة التمويلية التى تمكنك من اتخاذ الإجراءات الضرورية؟ 
# إلى أي مدی یمکنك التمويل الإضافي من استغلال فرص إضافية؟ 
+ كيف يمكن أن يبدو تخطيطك للسنوات الثلاث أو الخمس التالیة. 


في أحسن الأحوال وفي أسوتها؟ 





يمكن التعامل مع فطاع السياحة من خلال التركيز على عروض 
الرحلات المركبة الخاصة مرتفعة القيمة. ستقدم فی المستقبل عروض 
الرحلات الشاملة (السوق الرئيس) من قبل العارضين الكبار وسلسة 
من الشركات. 


وکما هو الحال مع العارضين الكبار قانهم Y‏ يستطيعون النزول 
عند رعبات الزبائن وتقديم رحلات مركبة خاصة لكل مسافر على 
حدة. الامر GUI‏ یحدت مع بعض المؤسيسات السياحية من أنهم وعلى 
خلفية صورتهم في السوق, لا یاخذون بالاعتبار طلبات فئات معينة من 
الأشخاص. أما عن طريق الانترنت فيمكن الوصول مباشرة إلى دائرة 
كبيرة من الزبائن الحتملین. حيت Y‏ یوجد الخطر المحتمل لدى بقية 
مكاتب السفر التقليدية. الذي يتمثل بعدم وجود المقر (المكتب) فى 





ma) era Leal las. 


E. *‏ 
ٹ 5 الوتائق وامستندات التى يجب 
اإرحاقها مع خطہ العمل 

u 

eo‏ السیره الداتيه للمشارکسن والمدراء. 

# الميزانية. الارباح والخسائز للسنتین الأخيرتين. 

DEIN مرخطمل‎ + 

IE شکل‎ 4 





اخری. 


4 فكرة عامة عن وجود شرکات فرعية. أو فروع فى مدن أخرى أو 


+ 





ارتباطات فانونية بشرکات آخری. 


» بشرات وکتالوجات. 


ma) اة‎ GM [aad Aled 





ob +‏ / بليشاك Baier. W. Pleschak. F.)‏ ): تمويل وتسویق 
المؤسسات التكنولوجية الحديثة. فیسبادن .۱۹۹٦‏ 
ديترله/ فينكلر (Dieterle.W.K.M. Winkler, EM.)‏ 
التخطیط للتاسیس دتقویل التاسیس . ميؤنخ ۱۹۹۰۵ . 

+ هوقمایستر Hofmeister.R.)‏ ) التطبیق الناجه للأفكار التجارية. 
عملیه سهله الننفيد على مراحل. قينا وقرانکفورت NARA‏ 

wis: (Kulicke. M. Wupperfeld, U.) کولیکه/ قوبرقلد‎ «e 
NAAT المال المسارك في المؤسسات التکنولوجیه الفتیه. هید تبرغ‎ 

+ بليشاك / سابیش / فوبرقلد ( .9۵01501 .۳ Pleschak.‏ 

. المؤسات الصغیرۃ ذات التوجه الابداعی‎ ۲۱, Wupperfeld. U.) 
VARS كيف يمكنها دخول اسواق جديدة بمنتجات جديدة غیسبادن‎ 

۳ الحطط التجاربه. الشرط‎ (Struck. ولف با‎ ee 
.۱۹۹۰ للحصول على راس ا مال بنجاح. شتوتفارت‎ 





+ فوبرغلد (Wupperfeld. U.)‏ : شروط الإدارة والاطار للشرکات 
المساهمة فى سوق التمویل التاسنسی UY‏ فرانکمفورت ۱۹۹۰. 





فهرس الكلمات | 


‚Added Value ارتفاع القيمة‎ 

زيادة فى فيمة الشركة المساهمة LES‏ عن تطورها ونموها من 
النواحی الإدارية والتقنية ورعايتها لتزداد آرباحها . 
اتخماص القیمه: 

فو نقص ALLEN‏ اثتاشی عن استهلاك العدات دالالیات فى مدة 
محددة من الزمن. أو تراجه في ثمن البضائم الخزنة. یضبط هنذا 
ان PRA O‏ کی ى اليزانية السنوية. ویختلف هذا البند 
عن las!‏ اق 
Las‏ مو حله: 





E 





EE Po yo Laces أ‎ 
: مصره قات‎ 


SU or 5 





فحص aS Lat!‏ (اختبار كفاءة المشاركة ): 
BRUT, |‏ يعني us‏ حاله A ul‏ تسعی لقرض من احد 


¡nl a النمييم فی العادد د على‎ ar: رف اه والجهات التمويلية.‎ Lal! 





تقدمت بها (مثل: خطة العمل). يتم فى هذه المرحلة رفض معظه 
الطلبات. Lol‏ لان مجال عمل المشروع المقترح Y‏ يناسب إستراتيجة 
المصرف. أو لأن فرص نجاح المؤسسة ضئيلة جداً. 

# التحليل الدقيق: تقييم تفصیلی لمختلف العوامل. نوعية النتجات 
وصلاحيتها والأسواق والعاملين. تكون هذه العملية مكلفة حداً 
لانها تستدعی خبراء ومستشارين على أعلى الستویات. لتقييم 
تكنولوجيا وصلاحية الفكرة أو النتج وزيارات متكررة للموقع 
ومنافشات مستفيضة مع صاحب المشروع الذى يجب أن يكون 
بدوره متعاوناً بشكل بناء: 
بعد الانتهاء من هذا الفحضن والتدقیق والاتفاق على الشروط يتم 
توفيع sae‏ القرض. 





الميزانية )4331911( ‘Balance‏ 
بیان شامل للحالة المالية للمؤسسة وممتلكاتها. يوضع على جانب 
الوجودات (Aktiva)‏ الممتلكات العينية والجارية 3909 الحسابات 
الفعالة. بینما يوضع في جانب الالتزامات رأس المال [التمويل) a‏ 





دسسسجلد < | MES‏ مد ند و EN‏ سس ¥ لباح. کی 
7 ا 53 A‏ دمم 1 RS 2 a‏ اس a | pu.‏ د رر A e‏ ۹ 7 ۴ 1 ¬ ۱ 
سیر شيمنها س jai‏ اه = سر 7 5 سس سی = = 


کمية انتعادل. "و الکمية الحرجه او عتبه muy!‏ 
مس Rutas‏ $ تکمیات orn‏ 2-7 
ہیی "ےی 


تمویل مرحله ( معونه ) ‘Bridge financing‏ 
د ند عى Y ss Li‏ حبناء 7 مسر LU wi - ala‏ دم لیه. ددم 


7 mer > 


- 9 ۰ > =' 14( ۰ 7 03 = هه ۶ ni” _ ٩۱‏ - 
ES‏ لم وسسےهے az‏ سد چیه Sr‏ اد و او اماه [البورصة) 


اس Y‏ سیب او کے 


Fa, C0 a a ds ھا وی‎ ee 
. e مال‎ A An ۶ دس‎ oe an و‎ ۰ 
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مفصل العمل ( حجر !439133( ‘Business angle‏ 


‚Seed-capitalı 3.0 او‎ u 


‘Capital gain JU! رأس‎ 530) 


‘Cash-flow النقدية‎ 2 


2 4 ie ره و امایه‎ ried, ala’! 2 


هی الفائض Sree!‏ فى تی 
مدرد ه هينه . دنس HE TA dd‏ واحاس ی BAS‏ 


رص 
الثانية: 





) وبتعبیر مباشر إنها فائض بالتمویل لفترة معينة) 
غالبا ما تصطدم معرفة السيولة النقدية من حسابات الربہ 
والخسارة بالعوفات؛ لان الدقعات النمدية الواردة لا تؤدى دوما a‏ 


+ استهلاك. 

+ ادخال مرنحعات 

- بحرير مرنجعات 

= سيو له تقد بهے مسطه 


مشاركة متعددة :Co-venturing‏ 


.Lead-ınvestor 


خملة العمل لاتطلاقة dal‏ لج mn‏ 


:Deal flow تدفق أموال‎ 
Gita شدرگ راس‎ EN LON 








بين ثمن القطعة وکلفتھا. تكمن أهمية معرفة مبلغ التغطية لاتخاذ 
القرارات فی بعض المجالات علی الدی القريب (مثل: تحديد الحد 
الأدنى للثمن على المدى القریب» تصنيع ذاتى أو استجرار خارجي. 
وضع برنامج الانتاج الأمثل). 


إمكانيات التنويع :Diversification‏ 
التنويع هو إستراتيجية خاصة لتوسعة المجال الصناعی أو التجاري 
للمؤسسة. الأمر الذي يفهم منه دخول المؤسسة فى أنواع من النتجات أو 
النشاطات التي لم يكن لها علافة فريبة بمجال عملها من قبل . 
من آهداف التتویع ما یلی: 


A aL y‏ أو النشاطات الذى تتوفر قيه الزیائن بدات مراحل 
الإنتاح. مثال: شركة الالیان تنتج المرطبات. 





Se |‏ او ان dy Sia sia‏ +1 السايق . كأن یقوم مثلا 
مصنع للدراجات بشراء محل لبیم الواد الغذائية (بقالیة). لن یکون 
للتنوع معنی ¿Air‏ اد | کان محرد drat‏ عمل المؤسسة. ولم يستفد 


من الامکانیات والعدات of‏ الواد التوفرة. 


دراسه واقیه للجدية وا لصلاحبه ‘Due Diligence‏ 
المحتملة أو المشروع. كأسباسن لاتخاد قرار الساهمة قیها . 


تمویل المراحل الأولى ‚Early stage financing‏ 
DL ys‏ الراحل الاولی لتطوير اموسسهة le‏ من دمویل الفکرة حبى 
ظهور الانتاح والتسويق. 


رأس المال الخاص :Own capital‏ 

هو راس ا لال الذي يقدم للمؤسسة من أصحابها. ويكون في 
العادة دون تحديد أجل لذلك. يمكن أن يدخل المال من الخارج (تمويل 
(AS Las‏ أو من داخل المؤسسة عبر الارباح أو عملية ارتفاع قیمتھا 
(تمويل داخلی أو تمويل ذاتي). يختلف عن التمويل الخارجي. في أن 





ابرادات Revenue‏ : 
زيادة افو Sk ge‏ ية بز اة وت قار البو التالی: 
دفعات نقدية واردة: 
+ طلبيات واردة. 
_ التزامات واردہ. 
مثال على الایرادات التی ليست Sheds‏ واردة ولا مصروفات. هو 
بیع بضائع لأجل. 


دقعات واردة :Payment‏ 








Garn‏ خطة العمل لانطلاقة ناحجة 
حسايات daily‏ العام). لعجب ان یم تمدیر أو | Le‏ هده النترحه 
حسب الأنظمة المرعية (تجاريا وضريبيا). ليست هده الزيادة هى 
بالضرورة الدقعات النقديه أو ارتفاع الرصيد. 


: Exit الخروج‎ 

هو حروج ۸ ۲ الستنتمرین باعاده Buy back dias m‏ 
للمؤسسين: أو لمؤسسة 5,21 Trade sale‏ أو لشركة مساهمة أخرى 
.Secondary purchase‏ 


: Expansion eng توسيع التمويل‎ 








1 5 ۰ 
22 الاولی من السنة التالية للسنة المالية المعنية. ويجب ان نسند 
ol 0‏ و 0 = y A‏ | ۰ ۷۹ © 
u‏ لاساس کو الدقاتر u‏ | 5 ۹ 3 | 
هد 9 col‏ النہ < 





فتجرى بعد الانتهاء من العمل أو انتهاء فترة زمنية محددة. ثم تتم 


مقارنه هذه الحساب مع الحساب المبدتى (حساب الخطة). الحسابات 
المرحلية يكون الفرض منھا التدقيق الستمر ومراقبة التكاليف بحيث لا 
تتعدی حسايات الخطة. کدلك تزودنا هده الحسابات بالمعلومات 
لتحديد نفقات المؤسسة. ولتمييم كلفة وحالة المنتجات بصف المصنعة 


والمنتجات النهائية فى حسابات ميزانية نهاية العام. 








خطه العمل لانطلافهة dx>L‏ 


احتياطي المخزون :Store structure (stock)‏ 
الحالة العامة لمخزون المؤسسة من المواد الأولية والمساعدة والمواد 
نصف المصنعة والمنتجات الجاهزة. إن من مهام أمين المستودع حصر 
وتسجيل جميع كميات المواد وعدد القطع التى تدخل إلى المستودع أو 
تخرج منه. وكذلك مراقبة حالة الموجودات فی المستودع. تكمن الأهمية 


المخزن التعويض بين شراء مواد جديدة واستخدامانها (العملية 
التعويضية). وحیث إن تخزين المواد یزتبط بتجميد راس ا SU‏ نسعى 
كي يكون المخزون أقل مسا يمكن. على أن لا یکون ذلك على حساب 
5,1011 على التوريد وتأمينه. القصود rela‏ التوريد هنا آلا يؤدى 
تراجع التورید إلى وقف |التصنیع, أما ان كنا نتوقع ازتفاعاً بالأسعار . 
ویمکننا تعبئية:المسبتودعنات: بالاسعار الوخيصة-الان:فقيعتبر هذا 


التخزين الزائد على خلفية توقعات تغيرات الأسعار. 





:Later stage financing تمويل بالمراحل المتأخرة‎ 





ma 


خطة العمل لانطلافة باحجه 


شراء بتأثير خارجى :Leveraged Buy- Out (LBO)‏ 
مال خارجی. 


القدره على الدفع (السيوله) Liquidity‏ : 
قدره eu‏ أو المؤسسات على تسديد ما یستحق علیهم من 





بشرات و دو ریات للایحادات؛ محلات متخصصه ودراسات dass‏ 
متوفرة. 
+ بحث واستقصاء آولی: جمع البیانات والعلومات بوسائل خاصة. 





المؤسسات القائمة أفضلية فى الحصول على الواد الآولية واليد 
العاملة والتمويل اللازم. أو أن لديها سبقاً في الخبرة التصنيعية وفى 
البحث والتطویر Gaye‏ وعلی الؤسسات الجديقة آن اٹم مغزيات 
مادية كبيرة كى تستقطب الكفاءات والخبرات العالية من العاملين. كما 
ان دخولھا مجال التصنيع بطرق جديدة مكلفة ولها براءات وحمايات 
اختراع. وتحاول أن تحل محل المؤسسات والطرق القديمة. فان ذلك 


:Market volume حجم السوق‎ 








: Patent Vere Y | براءه‎ 





إفلاع كبيرة على duals‏ النفقات العالية لدخول السوق cling‏ 
الإنتاج. 
eo‏ مرحله اللمو : تزايد رفم العمليات والأرباح بشكل مطرد . 
dls yo >‏ التضح والاشباع: تراجع رقم الأعمال والاریاح. جاوز نقطة 
الربح الااعظمی, تزايد حدة المنافسة على اختراق السوق واحتمال 
انخفاض الأسعار. 
# انتهاء الجيل: تراجع کبیر للأزباح ورقم الأعمالء وإخراج المنتج 
الشكل القانونی :Legal form‏ 
الناظم أو الاطار القانونى للمؤسسة:. الذى يتم من خلاله تنظيم 
الخارجى. تتمتع الشركات فى المانيا بحرية اختيار شكلها القانونى. 
وهناك فقط بعض أنواع من المؤسسات التى تجبر على اختيار شكل 


معں : Sis‏ ينوك الرهونات «da Las]‏ بعص شركات dada | nad!‏ 
الحمعيات السكنية old‏ المنفعة الجماعية. الجمعيات التعاونية 








:Profitability الربعية‎ 


خطة العمل لانطلاقة ناحجة ۴ 


تعرف الريعية فى الحسابات الاستثمارية بمعدل الفائدة التی تعطی 








ere‏ خطة العمل لانطلاقة ناحجه 


رقم الأعمال Turnover‏ : 

هو مجموع البالغ الواردة من بيع منتج معين أو جميع المنتجات 
فی فثرة زمنیه محددءة ویساوی (تمن بیع القطعة X‏ عدد القطع 
الباعة). يجب أن تظهر هذه الأرقام فى حسابات الریح والخسارة 
لالم شاک الرأس مالية, والتی تنشا عن الییعات او تاجيز 
بعض الأماكن أو العدات والالیات أو تقديم نوع من آنواع الخدمات. 
سلسله إيجاد ورقع ) خلق) القیمه: 

تصف هذه السلسلة الراحل العملية للجهود البذولة من ya‏ 


اقتناء المنشأة مروراً بالتتصنیم. وضولاً إلى التسويق (أي إلى 
المستهلك). 





Ja‏ قررت أن تستقل بعملك؟ ۔ تهانينا. لکن وقبل أن تتمکن من جنى ثمار 
عملك. عليك أن تؤمن أولا رأس ا مال الأساسي والضمون لعملك الستقبلی. و 
ما لم د تتوفر لديك خطة المشروع الممنعة. هن يعد لك ام Stee‏ 
مو‌سسه استتمارية التمویل اللازم. 

کدلك „la‏ منهاج مشروعك هو د فى الوفت ذاته. فرصة آخری کی تتاکد من 
جدوی فكرتك وتعید التفکیر بالشروع بدفه وتعمق. 

كيف aga‏ الاسان بوضم dhs‏ عمل فوية معبرة: كيف ستظهر هذه الخطة 

سيجيبك هذا الكتاب الناصح العملى عن جميع هذه الاسئلة. كما أن بعض 
الأمثلة العملية والعديد من ay‏ التدفیق والكثير has‏ من النصائح 
والملاحظات. ستساعدك على تجميع أهم bla!‏ ووضعها فی القالب المناسب 
لتمدیمها إلى الجهه المعنية: 

الآهداف والاستراتیحیات المزمعة لمشروعك. 


٭ أفكار الصفقة التجارية. 





ste‏ أوضاع السوق و مدئ النافسه. 
% حجم المعاملاات والنتانج 3 dalas‏ التمویل. 
٭٭ الخطوات التالية. 





يعمل الیروفسور الدكتور أودو فویرفلد أستادا في كلية العلوم التخصصية. 
حیت 000 فی مجال علوم الهندسه الافتصادية و تحدیدا| مادتی التسویق 
والتمویل. ویشرف اکا على معهد التصنيع التعامل مع الکمیبیوتر. كما يدير 
مركز Jogos‏ وتقييم التكنولوجيا واستشارات التجديد والتطوير في مانهاتم. 
الذي يهتم أيضاً بإعطاء المشورة إلى المؤسسات والمنشآت الفتية والمتوسطة. 


موضوع الکتاب: إدارة الأعمال 


http:/www.obeikanbookshop.com 











